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CAPITULO 1.-INTRODUCCION

1.1.- Resumen Ejecutivo Del Proyecto

El presente proyecto realiza un andlisis de la viabilidad de la
inversion para la creacion de una empresa de capacitacion y nivelacion
estudiantil en la ciudad de Guayaquil, partiendo de la hipétesis de que
actualmente se esta evidenciando un crecimiento inusual en este sector
de servicios dados los acontecimientos que esta atravesando el pais en

lo que a la politica econémica y estructura legal se refiere.

Mediante el uso de fuentes de informacion se dio inicio a la
determinacién de los factores inmersos en la ejecucién de una actividad
de este tipo, para de esta forma dar paso a la estructuracion de los

mismos en el desarrollo de un flujo de efectivo.

Posteriormente, mediante el uso de los métodos del VAN, la TIR y
el Payback; y, con la ayuda del software Crystal Ball, se da paso a la
estimacion de la viabilidad del proyecto de inversién y a la obtencién de

las probabilidades de éxito o fracaso en la implementacion del mismo.

El documento esta dividido en cinco capitulos, y cada uno de ellos
subdividido en varias secciones. A continuacion se muestra el
planteamiento y justificacion del problema, seguido del marco de

referencia, objetivos del proyecto y metodologia para su realizacion.

En los siguientes capitulos se muestra el desarrollo de la

investigacion del mercado, el analisis de los resultados, la determinacion



de aspectos técnicos tales como la localizacién y tamafo 6ptimo; estudio

organizacional, estudio financiero y analisis de sensibilidad.

Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones
obtenidas en base a los resultados de los estudios anteriormente

descritos.

1.2.- Planteamiento Del Problema

Actualmente, dados los recientes hechos en la politica econdmica
ecuatoriana y las caracteristicas del mercado de la educacion publica y
privada, se han presentado dos fendmenos que merecen ser estudiados

por la repercusion en el entorno de nuestro proyecto.

De acuerdo al Articulo 28 de la Constitucién de la Republica del
Ecuador publicado el 20 de octubre del 2008 en el R. O. N° 449; 24 de la

Ley Organica de Educacion, se establece lo siguiente:

“Art. 28.- La educacion respondera al interés publico y no estara al
servicio de intereses individuales y corporativos. Se garantizara el
acceso universal, permanencia, movilidad y egreso sin
discriminacion alguna y la obligatoriedad en el nivel inicial, basico y
bachillerato o su equivalente.

Es derecho de toda persona y comunidad interactuar entre culturas
y participar en una sociedad que aprende. El Estado promovera el
dialogo intercultural en sus multiples dimensiones. El aprendizaje

se desarrollara de forma escolarizada y no escolarizada. La



educacién publica sera universal y laica en todos sus niveles, y

gratuita hasta el tercer nivel de educacién superior inclusive.” '

Con la declaracién de la gratuidad de la educacién superior, las
universidades publicas dejan de contar con los ingresos que percibian a
través de las carreras autofinanciadas y unicamente dependen de las
asignaciones del estado a través de la Cuenta Unica del Tesoro
Nacional, la cual este afno esta basada en el presupuesto del afio 2008
que arrancé en USD 40 millones de délares, a pesar de que las
proyecciones para este afno estan estimadas aproximadamente en USD
69 millones de ddlares. En consecuencia, se ha suscitado un escenario
caracterizado por un incremento significativo en la demanda de cupos en
las universidades y una reestructuracion presupuestaria debido al déficit
presentado en el afio 2009, puesto que la asignacién percibida por el
Estado no consideraba la expansion de la demanda ocasionada por el

anuncio de la gratuidad.

En este proceso de ajuste, las universidades se han visto en la
necesidad de efectuar recortes presupuestarios que han ocasionado la
abolicion de ciertos privilegios brindados a los estudiantes, tales como los
son las ayudantias académicas. Asimismo, otra medida de ajuste, es el
aumento en la rigurosidad del proceso de admision, lo que ayuda a
mantener el nivel de estudiantes dentro de los limites presupuestarios de
cada unidad académica. Esta rigurosidad en el proceso de admision se
traduce en una extension de las fases del mismo y en restriccion de

Cupos.

! Fuente: Constitucion de la Republica del Ecuador 2008



Un efecto indirecto de la gratuidad de la educacion, podria ser el
aumento de la demanda de carreras universitarias de instituciones que
ofrecen educacidén a distancia, por la posible suspensién de horarios
nocturnos en las universidades estatales, por el ya mencionado ajuste

presupuestario.

Por otro lado en el ambito educacional, cada vez mas competitivo
a nivel privado, se observa la adopcion de nuevas estrategias que
procuren una ventaja competitiva frente a sus similares. En la busqueda
de estas estrategias, se ha visto el creciente interés por la obtencién de
programas que ofrezcan titulos de bachillerato acreditados
internacionalmente. En este sentido, reconocidas instituciones educativas
han adoptado el programa de Bachillerato Internacional, que muchas
veces suscitan problemas en la transicion del programa de estudios local
al internacional, debido principalmente a la considerable brecha que
existe entre el nivel de educacién ecuatoriano frente al de paises del

primer mundo.

1.3.- Justificacion
Dado el escenario antes descrito, consideramos estar frente a la
creacion de tres nichos importantes de mercado, originados por tres

necesidades del ambito educacional como son las siguientes:

Los programas para colegiales, los programas para ingreso a la
universidad y los programas de capacitacién continua. Dentro de los
programas colegiales, se ofrece nivelacion y preparacion para
estudiantes que siguen programas internacionales, dentro de los
programas para el ingreso a la universidad se dictaran cursos en las

materias basicas de acuerdo al tipo de carrera escogida por el estudiante



y finalmente los programas de educacién continua se dictaran cursos de
las materias basicas en carreras de ingenieria y ciencias administrativas.
Estas tres necesidades importantes podrian ser cubiertas con la
implementacion del proyecto que busca brindar la capacitacion requerida
por estos tres grupos objetivos y de esta manera beneficiar en tiempo y

dinero a quienes accedan a este servicio.

Los beneficios de la cobertura de cada una de las necesidades
descritas anteriormente difieren entre grupos. Por un lado, tenemos a los
aspirantes universitarios cuyo beneficio de optar por capacitacion externa
se traduce en un decremento en el tiempo de permanencia en el proceso
de admision, puesto que aumentaria considerablemente la posibilidad de
un ingreso menos dificultoso. Por otro lado, tenemos a los estudiantes de
carreras a distancia, quienes podrian cursar sus programas de estudios
sin dificultad gracias al servicio de capacitacién brindado por nuestra
empresa. Por ultimo, los estudiantes inscritos en programas de
bachillerato internacional, podrian cubrir los desfaces que existen entre
los programas de estudios exigidos y los locales, lo que eventualmente
incrementara el nivel de educacion de segundo nivel en los institutos
educativos que han optado por el ofrecimiento de este tipo de programas

y que cada vez son mas.

En un contexto global, cada uno de estos problemas son
originados por falencias en el sistema educativo ecuatoriano, los mismos
que generan ciertas dificultades en el desarrollo integral de los
estudiantes, por lo que, de cierta manera, nuestro proyecto pretende
aminorar estas dificultades y por ende, contribuir al desarrollo del sistema

educativo ecuatoriano; y, a su vez, en el desarrollo de la sociedad.



1.4.- Marco De Referencia

De acuerdo a los articulos 28, 356, 357 y la disposicion transitoria
18 de la Constitucién de la Republica del Ecuador, aprobada en el 2008,
garantizan la gratuidad educativa en todo el pais. Las Universidades y
Escuelas politécnicas han registrado un incremento significativo en su
demanda de aspirantes; por ejemplo la Escuela Superior Politécnica del
Litoral registré en el afio 2006 a 5253 aspirantes de los cuales aprobaron
el 49%.

En el ano 2007 recibié a 6122 aspirantes de los cuales aprobaron
el 42,96% y para el afno 2008 la ESPOL tuvo 6199 aspirantes de los
cuales aprobaron 40,86%. Es decir existe una tendencia creciente en el
numero de aspirantes que recibe la ESPOL y en la actualidad con la
nueva Constitucion se espera que para los proximos afos esta tendencia
siga en forma creciente, en ésta y otras universidades. Por otro lado el
porcentaje de aprobados tiene una tendencia decreciente, por lo tanto
existe una oportunidad interesante de poder capacitar a estos aspirantes

para que cumplan su objetivo.

Con respecto a los estudiantes del Bachillerato Internacional un
estudio muestra que desde febrero de 2006 existia un (1) colegio que
proporcionaba el titulo de Bachiller Internacional y hasta febrero de 2008
el numero de instituciones que implementan esta modalidad ha crecido a

veinte y dos (22) colegios.

Se propone ademas que nuestra empresa brinde ayuda continua
a nuestros estudiantes durante su proceso de estudio por medio de

ayuda interactiva en la Web.



1.5.- Objetivo General

Capacitar a los jévenes, bachilleres que deseen prepararse para

su ingreso a las universidades y escuelas politécnicas; y estudiantes que

necesiten nivelacion en las materias basicas de su formacion estudiantil.

1.6.- Objetivos Especificos

a)

b)

c)

d)

e)

Proporcionar paquetes académicos de acuerdo a las necesidades
y aspiraciones de los estudiantes.

Realizar un estudio técnico y de localizacién del proyecto.
Identificar los costos de inversion para la empresa de
capacitacion.

Obtener la rentabilidad ofrecida por el proyecto (TIR), para su
posterior comparacidon con la rentabilidad exigida por el inversor
(TMAR).

Analizar la factibilidad financiera de implementar el proyecto.

1.7.- Metodologia

La metodologia empleada para el proyecto se basara en los

siguientes factores criticos:

Muestreo:

e Se lo hara por medio de la férmula de poblacion finita, ya que
el proyecto esta dirigido a un determinado segmento del

mercado.



Recoleccion de Datos:

Informacion primaria por medio de encuestas realizadas a
estudiantes de colegios ciclo diversificado (5to y 6to Curso de
secundaria), estudiantes universitarios y de cursos
preuniversitarios.

Informacién primaria a través de la realizacion de un Focus
Group, para determinar la existencia de la necesidad de
capacitacion por parte de los estudiantes que cursan

programas de Bachillerato Internacional.

Localizacion:

Se realizara un estudio por medio del Método Cualitativo por
Puntos con el objetivo de encontrar la ubicacion optima de

nuestro proyecto.

Capital de Trabajo:

Se utilizara el método del déficit acumulado maximo.

Técnicas de Evaluacion

Evaluacion de la factibilidad econdémica y financiera del

proyecto, utilizando el VAN, la TIR, el Payback.

1.8.- Caracteristicas Del Servicio

1.8.1.- Definicion Del Servicio

Antes de describir el servicio, cuya formulacion y evaluacion

se tratara en este proyecto, se comenzara por definir y



comprender lo que es un servicio y su importancia y desarrollo en

la sociedad actual.

“Los servicios son actividades que crean valor y
proporcionan beneficios a los clientes en tiempos y lugares
especificos como resultado de producir un cambio deseado

en, o a favor del receptor del servicio”. 2

El sector de servicios en el mundo ha presentado un
crecimiento en esta ultima década, los servicios representan un

gran porcentaje del PIB en paises de Latinoamérica y del mundo.

La tendencia Latinoamericana y mundial nos demuestra una
participacion de los servicios de mas del 50% del PIB, lo que nos
indica la gran importancia que la economia de servicios ha tomado
en los ultimos afios. En nuestro pais podemos ver reflejado esto
en la participacion que estos han tenido en el PIB, de acuerdo a
datos del Banco Mundial, esta participacion al ano 2007 se
encontraba en el 57%, siguiendo la tendencia mundial antes

mencionada.

Latinoamérica se encuentra ante una revolucion de los
servicios, lo cual nos lleva a concluir que la competencia en los
mismos sera cada vez mayor, y seran mas los derivados

econdmicos de los mismos.

2 Fuente: Huete, D’andrea, Reynoso, Lovelock, “Administracion de Servicios: Estrategias de Marketing,
Operaciones y Recursos Humanos” capitulo 1, (Pearson Prentice Hall, México, 2004)



El servicio que se busca brindar es el de capacitacion y
nivelacion estudiantil, la entrega del mismo sera oportuna y

producira sin dudas un beneficio a los adquirientes del servicio.

En los programas de capacitacion y nivelacion que se
busca brindar se ofreceran herramientas e informacién necesaria
para permitir al estudiante generar conocimientos y desarrollar
habilidades con el fin de incrementar su capacidad individual en el
area estudiantil. Los paquetes académicos seran estructurados de
acuerdo a las necesidades colectivas de los estudiantes, datos

que seran proporcionados por el analisis de mercado.

La empresa de Capacitaciéon y Nivelacion Estudiantil
ofrecera los siguientes servicios:

e Capacitacion Colegial:

Capacitacion y nivelacién para estudiantes inscritos en
programas internacionales de bachillerato, quienes deben
cumplir con elevados estandares de exigencia académica
para poder cumplir con los requisitos de los mismos.
También se ofrecera capacitacion y nivelacion a estudiantes
de programas de bachillerato nacional.

e Capacitacion Preuniversitaria:

Busqueda de capacitacion apropiada por parte de los
aspirantes universitarios, para asi poder aumentar sus
probabilidades de ingreso a las Universidades y Escuelas

Politécnicas.



e Capacitacion Universitaria:

La necesidad de programas de capacitacion para
estudiantes de carreras presenciales, semipresenciales y a
distancia, que por problemas de aprendizaje o por falta de
un horario presencial de clases, buscan ayuda en horarios
nocturnos o de fines de semana para cubrir sus falencias

educativas.

1.8.2.- Naturaleza Del Servicio

En principio se debe definir que “el consumo de bienes se
diferencia del consumo de servicios por una razén
fundamental, el primero es el consumo de resultados,
mientras que el segundo se basa en el consumo de
procesos” 3, por lo que se debe diferenciar los diferentes costos
que la adquisicion de un servicio representa para un individuo.
Dentro de los costos que se pueden derivar del proceso de
adquisicion del servicio tenemos a los costos financieros y a los
costos no financieros, de los cuales se puede diferenciar la
inversion de tiempo, el esfuerzo fisico, las cargas psicolégicas y
las experiencias sensoriales. Por lo que en la entrega del servicio
se busca minimizar los costos no financieros que pudieran originar
a los clientes un costo adicional; mediante una correcta
administracion del servicio al cliente y calidad del servicio,

aspectos fundamentales dentro de la entrega del mismo.

? Fuente: Christian Grénroos, “Service Reflections: Service Marketing Comes of Age”, en Handbook of
Services Marketing and Management, editor T.Schwartz y D.lacobucci (Thousand Oaks, CA: Sage
Publications, Inc., 2000),13-16



CAPITULO 2.- ESTUDIO DE MERCADO

2.1.- Analisis De La Oferta

2.1.1.- Potenciales Clientes

El Centro de Capacitacién y Nivelacion estudiantil, ofrecera
cursos de preparacion académica enfocados a las necesidades de
los clientes. Como se ha definido anteriormente, y de acuerdo a
las caracteristicas del macro entorno actual, se han considerado
tres clientes tipo. Dentro de lo que se ha considerado como
mercado objetivo, jovenes que cursan ciclo diversificado o
universidades, se han identificado tres principales requerimientos.
El primero por parte de los jovenes que estan por terminar el ciclo
diversificado y préximo al ingreso de los pre-universitarios, el
segundo por parte de los jovenes que estan inscritos en
universidades, y por ultimo aquellos jovenes que cursen

programas académicos internacionales.

Estos tres requerimientos de un plan adecuado de estudios,
seran evaluados e investigados, para asi llegar a estructurar un
plan que cumpla con cada uno de los requerimientos y

expectativas de los clientes de forma individual y adecuada.

2.1.2.- Amenaza de Nuevos Competidores

Este centro de capacitacion no sera el primero en el

mercado, pues existen numerosos centros que ofrecen servicios



similares. La estrategia se basa en el ofrecimiento de programas
adaptados a las necesidades y requerimientos de lo que se ha

podido identificar como el mercado objetivo.

2.1.3.- Rivalidad de la Competencia

Al analizar la rivalidad entre competidores encontramos
ciertas caracteristicas que nos ha permitido agruparlos de la

siguiente manera: competidores directos e indirectos.

La competencia directa consiste en todas las compafias
especializadas que prestan el servicio de capacitacion en ciencias

exactas, como son:

e Academia de Ciencias Exactas APOL,
e Academia de Capacitaciéon JESHUA.

e Centro de Asesoria y Capacitacion INPA

La competencia indirecta se encuentra dada por las
empresas que brindan servicios de capacitacion pero no se

especializan en ciencias exactas, entre las cuales tenemos:

e Academia de Computacion EfrainPol
e Centro de Asesoria Académica Finanfis

e Centro de Asesoria y Capacitacion



Las Academias de otros tipos de Capacitacion, los maestros
particulares, las ayudantias académicas dentro de los centros

educativos se pueden clasificar como competencia indirecta.

2.2.- Analisis De La Demanda

2.2.1.- Base de decision de compra de los clientes

Cuando los clientes deciden adquirir un servicio que
satisfaga una necesidad, estos pasan por un proceso extenso,
desde que surge la necesidad hasta que deciden qué servicio

adquirir para satisfacerla.

Este proceso cuenta con tres etapas, Etapa previa a la
compra, Etapa del encuentro del Servicio y Etapa Posterior a la

venta. Las cuales se describen a continuacion.

2.2.1.1.- Etapa previa a la compra

“Una vez que se activa la necesidad, hay un estado de
tension que impulsa al cliente a pretender reducir o eliminar la

necesidad”.*

Dentro de esta etapa existen dos sub-etapas importantes, la
busqueda de informacién y la evaluacion de los proveedores de

servicios alternativos, sub-etapas que estan condicionadas a la

* Fuente: Michael Solomon, “Comportamiento del Consumidor”, capitulo 4 (México: Prentice
Hall, 1997)



percepcion del riesgo que tienen los clientes a la adquisicién del
servicio. “La percepcion del riesgo se define como Ia
probabilidad de un resultado negativo asignada por los
clientes”.’

En el caso de la educacion, y especialmente dentro del
campo de capacitacién y nivelacién estudiantil, la percepcion del
riesgo (resultados de desempenio insatisfactorios) es muy alta, por
lo que el proceso de busqueda de informacidn se intensifica. Por lo
que el Centro de capacitacion y nivelacion estudiantil contara con
informacion accesible dentro de las instalaciones y procurara llevar
una campafa informativa, para asi poder ayudar al cliente a

reducir el riesgo a través de la informacion.

2.2.1.2.- Etapa del encuentro del servicio

Una vez que el cliente ha decidido el proveedor del servicio,
este se acerca a las instalaciones y se da lo que se llaman las
relaciones personales entre el cliente y los empleados. Es en esta
etapa donde el cliente obtendra todos los elementos necesarios

para evaluar si la calidad del servicio es la adecuada.

Estos elementos que se consideran en la evaluacion de la
calidad del servicio, deben de procurar ser los adecuados, en este
proyecto son las instalaciones, el personal de atencion, material de

apoyo, personal docente, comodidad de las aulas y demas.

* Fuente: Huete, D’andrea, Reynoso, Lovelock, “Administracion de Servicios: Estrategias de
Marketing, Operaciones y Recursos Humanos” capitulo 3, (Pearson Prentice Hall, México, 2004)



2.2.1.3.- Etapa posterior a la venta

En esta etapa el cliente evaluara si la entrega del servicio
fue la adecuada, satisfizo sus expectativas, las superé o no las

cumplio.

Pero en el caso de los servicios, a diferencia de los productos, la
evaluacion resulta ser dificil, pues la educaciéon cuenta con
caracteristicas de experiencias (propiedades que no se pueden
evaluar antes de la compra), que dificultan el proceso de
evaluacion, pues el cliente debe de experimentar todas las
ventajas que ofrecen los cursos para saber si ha hecho una buena
compra, porque esto no puede ser satisfecho simplemente

leyendo lo que los programas ofrecen.

2.2.2.- Clasificacion de la Demanda

Al analizar el mercado en donde compite el servicio, se ha
llegado a la conclusién de que la academia se enfrenta a una
demanda satisfecha, pero no saturada, por lo cual resulta facil la
entrada al mercado mediante aspectos diferenciadores en la oferta

de servicios, no sera dificil permanecer en el mercado.

2.2.3.- Poder Adquisitivo de los Consumidores

Dados los recientes acontecimientos en el sector educativo,
se podra ver como se da un desplazamiento de los recursos de los
clientes, de lo destinado al pago de la universidad hacia los

servicios que se brindan en la academia.



Principalmente los clientes, se encuentran en estratos econémicos
medios y altos.

También se puede ver que dada la aparicion de nuevos
programas académicos internacionales con mayor dificultad, los
padres de familia buscan una manera de ayudar a sus hijos pero
no pagar hasta una pension mas por recibir esta ayuda.

2.2.4.- Estimacion de la Demanda

Cuadro 1. Estimacién demanda cursos universitarios y preuniversitarios

Distribucion por

Edades 19-24
Total
Seleccionad Porcentaj
Codigo NOMBRE DE CANTON Total o e
901 GUAYAQUIL 1985379 207871 10,47

Procesado con
Redatam+SP
CEPAL/CELADE
2003-2007

72755 GER 35%°
25464 CLASE MEDIA ALTA 35%
1782 Estudian carreras Ingenieria y administracion®
1260 Estan dispuestos a tomar cursos de capacitacion 70,7%°

504 Cuota de mercado estimada 40%

Elaboracién: Los autores

® GER (Gross Enrolment Ratio) Fuente: UNESCO

” Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
® Fuente: UNESCO

? Fuente: Investigacién de mercados



Cuadro 2 . Estimacién de la demanda cursos programas internacionales

N° de
registrados N° de N° de % Capacidad
programa |instituciones | instituciones | Representacion| N° de de
BI" Ecuador' | Guayaquil Guayaquil | alumnos| atencion
360 35 7 20% 72 60

Elaboracién: Los autores

Cuadro 3 . Estimacién de la demanda cursos programas regulares

’Cuota de | Capacidad
Bachillerato | mercado de atencion
Particular| 1755" 351 60

Elaboracion: Los autores

Dentro de los calculos se ha considerado tres estimaciones para la
demanda total. Por un lado el numero de alumnos para cursos
universitarios y preuniversitarios, y por el otro lado los cursos
colegiales tanto regulares como internacionales. Para el calculo de
estos ultimos se hizo uso de datos publicados en reportes de la
Dados

decidido no

“International  Baccalaurate  Organization”. los
requerimientos para el funcionamiento, se ha
extender de la capacidad maxima de atencion de 120 estudiantes

anuales.

0 Fuente: IBO Boletin estadistico afio 2008
1 Fuente: Ministerio de Educacion del Ecuador




2.2.4.1.- Demanda Proyectada

Cuadro 4. Estimacion de la demanda proyectada a 5 ainos.

Crecimiento anual promedio poblacion Guayas4:

1,3276%

ESTIMACION DEMANDA PROYECTADA A 5 ANOS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Cursos Universitarios y
Preuniversitarios

504

511

517

524

531

Cursos Programas Regulares

60

60

60

60

60

Curso Programas Internacionales

60

60

60

60

60

Elaboracion: Los autores

2.3.- Analisis De Los Precios

2.3.1.- Analisis del Sector

El proyecto se desarrollara dentro del Sector de Servicios

de Capacitacién, brindando apoyo a los estudiantes para su

exitoso desempefio en sus estudios.

Ya que el servicio de capacitacion es un sector en

crecimiento, se debera ingresar al mercado con un precio cémodo,

contando con una estrategia de campana publicitaria para captar

mercado.

Analizando a la Academia de Ciencias Exactas Apol que

presenta mayor tiempo ofreciendo este servicio en el mercado, los

cursos que proponen son los siguientes:




Carreras Tipo Ingenieria (Todas las Ingenierias:
Ingenieria Basica, Telecomunicaciones, Sistemas,
Industrial, Electréonica, Potencia, Civil, Naval, Minas,
Petréleo, Estadistica,  Alimentos, = Agropecuaria,
Acuicultura, etc. — Carreras de Tecnologia — Oficiales de

la Armada)
Duracion: 12 semanas

Asignaturas: Matematicas, Fisica y Quimica

Cuadro 5. Precios Apol Preuniversitarios Ingenieria

Materias Efectivo
Matematicas- Fisica- $180,00
Quimica
Matematicas- Fisica $ 170,00
Matematicas — Quimica $ 160,00
Fisica — Quimica $ 150,00
Sélo Matematicas $ 150,00
Sélo Fisica $100,00
Sélo Quimica $60

*La opcion a Crédito a tres meses plazo se cancela
adicional $ 40,00 Matricula

Elaboracién: Los autores

Carreras Tipo Administracion (Economia — Ingenieria
Comercial — Auditoria — Ingenieria en Gestion
Empresarial Internacional — Turismo — Ingenieria en

Ciencias Empresariales — Ingenieria en Comercio



Exterior — Ingenieria en Marketing - Administracion de

Empresas, etc.)

Duracion: 12 semanas;  Asignaturas: Matematicas y
Contabilidad

Cuadro 6. Precios Apol Preuniversitarios

Administracion

Materias Efectivo
Matematicas - | $150,00
Contabilidad
Sélo Matematicas $ 140,00
Sélo Contabilidad $ 60,00

*La opcion a Crédito a tres meses plazo se cancela
adicional $ 40,00 Matricula

Elaboracion: Los autores

Por otro lado analizando al Centro de Asesoria y
Capacitacion INPA (Instituto de Nivelacion Particular) los cursos

que ofertan son los siguientes:



Cuadro 7. Precios INPA Ingenieria

Materias Efectivo
Matematicas- Fisica- $60
Quimica mensuales
Sélo Matematicas $ 50

mensuales

*Duracion: 16 semanas

Elaboracioén: Los autores

Por lo tanto analizando a la competencia y del analisis de la

encuesta realizada, se ha llegado a la conclusion que la Empresa

de Capacitacion y Nivelacion Estudiantil ofrecera los siguientes

CUrsos:

Cursos para Colegios:

Programas Bachillerato Internacional.- Ideal para
estudiantes que estén cursando programas de

bachillerato internacional.

En este programa se ofertara la asignatura de
Matematicas con la inversion de $ 30 mensuales por

cada estudiante.

Programas Colegiales.- |deal para estudiantes de ciclo
diversificado: Propedéutico, Informatica,  Fisico-

Matematico, Ciencias, Quimico-Bidlogo, Comercio, etc.



En este programa se ofertara la asignatura de
Matematicas con la inversion de $ 30 mensuales por

cada estudiante.

Cursos para Preuniversitarios:

Carreras Tipo Ingenieria (Todas las Ingenierias:
Ingenieria Basica, Telecomunicaciones, Sistemas,
Industrial, Electrénica, Potencia, Civil, Naval, Minas,
Petréleo, Estadistica,  Alimentos,  Agropecuaria,
Acuicultura, etc. — Carreras de Tecnologia — Oficiales de

la Armada)

Duraciéon: Matematicas (12 semanas); Fisica (8

semanas); Quimica (4 semanas)

Asignaturas: Matematicas, Fisica y Quimica

Cuadro 8. Precios Preuniversitarios Ingenierias

Materias Efectivo
Matematicas- Fisica- $150,00
Quimica
Matematicas- Fisica $ 140,00
Matematicas — Quimica $ 130,00
Fisica — Quimica $ 120,00
Sélo Matematicas $ 100,00
Sélo Fisica $80,00
Solo Quimica $50

Elaboracién: Los autores



Carreras Tipo Administracion (Economia — Ingenieria
Comercial — Auditoria — Ingenieria en Gestion
Empresarial Internacional — Turismo — Ingenieria en
Ciencias Empresariales — Ingenieria en Comercio
Exterior — Ingenieria en Marketing - Administracién de

Empresas, etc.)

Duracién: Matematicas (12 semanas); Contabilidad (4

semanas)

Asignaturas: Matematicas y Contabilidad

Cuadro 9. Precio Preuniversitarios Administracion

Materias Efectivo
Matematicas - $130,00
Contabilidad
Sélo Matematicas $ 100,00
Sélo Contabilidad $ 50,00

Elaboracion: Los autores

Cursos para Universitarios:

Carreras Tipo Ingenieria (Todas las Ingenierias:
Ingenieria Basica, Telecomunicaciones, Sistemas,
Industrial, Electrénica, Potencia, Civil, Naval, Minas,
Petréleo, Estadistica,  Alimentos, = Agropecuaria,
Acuicultura, etc. — Carreras de Tecnologia — Oficiales de
la Armada)



Duracion: Matematicas (12 semanas); Fisica (8

semanas); Quimica (4 semanas)
Asignaturas: Matematicas, Fisica y Quimica

Cuadro 10. Precios Universitarios Ingenierias

Materias Efectivo
Matematicas- Fisica- $150,00
Quimica
Matematicas- Fisica $ 140,00
Matematicas — Quimica $ 130,00
Fisica — Quimica $ 120,00
Sélo Matematicas $ 100,00
Solo Fisica $80,00
Sélo Quimica $50

Elaboracién: Los autores

Carreras Tipo Administracion (Economia — Ingenieria

Comercial — Auditoria — Ingenieria en Gestion
Empresarial Internacional — Turismo — Ingenieria en
Ciencias Empresariales — Ingenieria en Comercio

Exterior — Ingenieria en Marketing - Administracion de

Empresas, etc.)

Duracion: Matematicas (12 semanas); Contabilidad (4

semanas)

Asignaturas: Matematicas y Contabilidad



Cuadro 11. Precio Universitarios Administracion

Materias Efectivo
Matematicas - $130,00
Contabilidad
Solo Matematicas $ 100,00
Sélo Contabilidad $ 50,00

Elaboracién: Los autores

e Otras materias (Matematica Financiera, Econometria,
Microeconomia, Macroeconomia, etc.).- Estos cursos
se dictaran de acuerdo a la demanda y su inversion sera

de $ 100 por materia.

2.3.2.- Tendencias Econémicas

En la actualidad existen leyes que amparan la educacion
gratuita en el Ecuador, lo cual incrementa la expectativa de
implementacion de empresas dedicadas al servicio de
capacitacion, ademas existen otras variables que pueden influir a
que la demanda potencial aumente ¢ disminuya, tales como la
variacion en el ingreso por hogar, inflacion, etc. ademas de

cambios en la politica legislativa en el Ecuador.



2.3.3.- Tendencias Socio-Econdmicas

Aproximadamente existe un 35% que corresponden a clase
media alta en Guayaquil y pagarian por prepararse para obtener

éxitos en sus estudios.'?

2.3.4.- Barreras de Entrada y Salida

Las barreras de entrada son bajas debido a que la inversion
en un Centro de Capacitacion es soélo el lugar donde dictar las

clases y los profesores contratados.

2.4.- Comercializacion Del Producto/Servicio

El servicio que se propone, por la naturaleza del mismo, llegara
directamente al usuario sin la intervencion de terceros. Una vez que las
personas interesadas se acerquen a las instalaciones en las que se

dictaran las clases, se concretara la entrega del servicio.

2.4.1.- Promocion y comunicaciéon

Debido a los altos costos en los que se incurriria para poder
hacer campafa publicitaria por television y conscientes de los
altos riesgos de asumir esos elevados costos para la promocién
de una empresa en levantamiento, se ha tomado la decision de

realizar la promocion por medio de hojas volantes entregadas en

2 Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)



puntos estratégicos y por las principales emisoras de radio
existentes en la ciudad de Guayaquil.

Se han definido estos puntos estratégicos para la entrega
de las hojas volantes a los sitios de alta concurrencia de alumnos
de nivel secundario de estudios, tales como las afueras de los
colegios de Guayaquil. Asimismo, en los sitios donde se
desarrollan los preuniversitarios de las universidades de
Guayaquil; y, en las instalaciones de institutos educativos donde

se ofrece educacioén a distancia.

De esta forma, la informacion llegara directamente y a bajo

costo, a los grupos en los que esta enfocada la oferta del servicio.

2.4.2.- Formas posibles de estimular el interés

Las formas en las que posiblemente se lograra estimular el

interés por nuestro servicio son las siguientes:

¢ Mencionar en las hojas volantes los atributos del servicio
y las caracteristicas que lo diferencian de la
competencia. Con este fin se haria mencion de que se
cuentan con instructores politécnicos, programas de
estudios elaborados a la medida de los intereses de
cada grupo de estudiantes, asi como de los métodos de
ensefanza que incluyen material de estudios en una
pagina Web a la que el estudiante podra acceder para
realizar practicas de lo aprendido en clases y consultar

con su instructor.



e Proporcionar informacion a los estudiantes mediante la
inclusion en las hojas volantes de datos estadisticos que
describan la cantidad de estudiantes que aprueban los
preuniversitarios para generar conciencia de la

necesidad de tomar ventaja frente a sus similares.

2.4.3.- Distribucion

Como se menciono6 anteriormente, la entrega del servicio se
realizara directamente al interesado por adquirirlo. Para este
efecto, es de nuestro interés colocar establecimientos de la
empresa en lugares de facil acceso para los estudiantes de
preuniversitarios, cercano a donde se realice el preuniversitario de
mayor interés para la empresa de capacitacion; y, adicionalmente,
para los estudiantes de programas de Bachillerato internacional y

de educacion presencial y a Distancia.

2.5.- Marketing Estratégico

2.5.1.- Planteamiento de Objetivos: generales y especificos.

Objetivos Generales:
e Llegar a un buen posicionamiento en la mente del
cliente.
¢ Identificar nuevos tipos de clientes.
e Lograr fidelizar a los clientes.

e Consolidar un banco de clientes importante.



Objetivos Especificos:

e Llegar a ubicar a la empresa como primeros en la
evaluacion top of mind del cliente.

e Invertir un 5% de las utilidades en investigaciéon y
desarrollo de mercados.

e Procurar que la tasa de desercion no supere el 10%

e Obtener un banco de clientes de 1000 personas

anualmente.

2.5.2.- Planteamiento de Estrategias

2.5.2.1.-Estrategia cursos colegiales (Bachillerato

Internacional)

Por ser pioneros en la atencibn a este segmento del
mercado, se ha considerado que la estrategia a adoptar debe ser
la de diferenciacion, que consiste en establecer precios por
encima de los del mercado, dada la especializacién del servicio y
la disponibilidad al pago del cliente.

2.5.2.2.-Estrategia cursos preuniversitarios y universitarios

La estrategia a adoptar sera la de lider seguidor, pues se
fijaran los precios de acuerdo a la competencia situandolos entre
un 10 % y 20% por debajo de ella para captar mas volumen de

mercado.



2.5.3.- BCG (Boston Consulting Group)

Figura 1. Matriz Boston Consulting Group

Crecimiento de Ventas

Signo de interrogacion

Cursos Colegiales

O

@

Producto Estrella

Cursos Pre-Universitarios

Perro Vaca lechera < ‘7;.
_ | Cursos Universitarios i. --’f-"
' 8

-

Volumen de Ventas

Elaboracién: Los autores




2.6.- Analisis FODA

Cuadro 12. Matriz FODA

Fortalezas

e Calidad Docente

cada area

Innovadores

Profesor y estudiante

e Precios Médicos

e Docentes especializados en

¢ Métodos De Ensenanza

e Interaccion Continua entre

Oportunidades
Gratuidad de educacion

Efectos de la gratuidad de la

educacion

Incremento en numeros de
planteles educativos que

ofrecen BI.

Ausencia de Flexibilidad
Horaria en Academias

existentes.

Debilidades

mercado de capacitacion.

e Falta de Experiencia en el

Amenazas
Regulacién educativa por parte
del Gobierno.

Barreras bajas de entrada y

salida del mercado.

Elaboracién: Los autores




2.7.- Investigacion De Mercado

2.7.1.- Definicion del Problema

La Gratuidad de la educaciéon en las Universidades Publicas
escrita en la Constitucién del Ecuador afio 2008 ha provocado que
las Universidades restrinjan el ingreso a las mismas elevando la
complejidad para el ingreso, por lo que los estudiantes requieren
estar mejor preparados académicamente para lograr aprobar los
preuniversitarios. Por este motivo, la investigacion de mercados
ayudara a determinar cuantas personas tienen este tipo de
inconvenientes y otras variables relacionadas que son relevantes

para el estudio de la implementacion del proyecto.

2.7.2.- Objetivos generales de la investigacion:
2.7.2.1.- Objetivo principal:
e Determinar el grado de aceptacion de los servicios de

capacitacién y nivelacién en la poblacion Guayaquilefia.

2.7.2.2.- Objetivos secundarios:
e Determinar el grado de aceptacion de servicios

alternativos de capacitacion.

e Determinar cuales son las carreras universitarias de

mayor interés entre los estudiantes.

2.7.3.- Determinacion de las Necesidades de informaciéon

El proyecto necesita como informacion basica:



e El total de poblacion en Guayaquil.
e Nivel Socioeconémico Medio y Alto en la ciudad de
Guayaquil.

e Numero de Graduados en colegios de Guayaquil.

2.7.4.- Determinacion de las Fuentes de informacion

2.7.4.1.- Fuentes de informacién primaria

Como fuente de informacion primaria se cuenta con la
realizacion de la investigacion de mercado por medio de
encuestas a individuos de la ciudad de Guayaquil, cuyas edades

se encuentren comprendidas entre 17 y 24 anos.

Para evaluar la factibilidad de los cursos para Bachillerato
Internacional y cursos colegiales, se realizara un Focus Group, en
el cual participaran padres de familia cuyos hijos estén cursando el

colegio.

2.7.4.2.- Fuentes de informacién secundaria

Como fuentes de informacidn secundaria utilizaremos

indicadores de las siguientes paginas Web:

e Pagina Web del Instituto de Estadisticas y Censos
e Pagina Web del Ministerio del Litoral

e Pagina Web del Ministerio de Educacién



e Pagina Web de la Presidencia de la Republica
e Pagina Web de la ESPOL
e Y deméas paginas de internet para consultar

modificaciones de ingresos a universidades.

2.7.5.- Preguntas de la investigacion:

¢ Qué tipos de carreras son las mas escogidas, ingenierias

o ciencias administrativas?
¢, Cuales son las materias que generan mayor dificultad?

¢, Cuales son los servicios de capacitacion y nivelacion mas

contratados?
¢, Cual es la inversién promedio anual en capacitaciéon?

¢ Qué aspectos consideran importantes en la entrega del

servicio?

2.7.6.- Hipotesis de la investigacion:

Ho: 60% de los estudiantes escogen carreras tipo

ingenierias.

Ha: 60% de los estudiantes no escogen carreras tipo

ingenierias.

Ho: 70% de los estudiantes tienen dificultad en ciencias

exactas.

Ha: 70% de los estudiantes no tienen dificultad en ciencias

exactas.



e Ho: 60% de los estudiantes han recurrido a métodos de

capacitacion

e Ha: 60% de los estudiantes no recurrido a métodos de

capacitaciéon

e Ho: La inversion promedio semestral se encuentra entre
$51y $100

e Ha: La inversidn promedio semestral no se encuentra entre
$51y $100

2.7.7.- Requisitos de la investigaciéon
La investigacion se debe realizar a personas que se
encuentren entre 17 y 24 afos con un método de muestreo

probabilistico, para asi poder inferir en la poblacion.

2.7.8.- Planeacion de la investigaciéon
La investigacién se realizara en un periodo de 3 dias. En las
cuales se recolectara los datos de 366 personas. Se estima que el

tiempo que dure la encuesta sea de 5 minutos aproximadamente.
2.7.8.1.- Muestreo probabilistica
e Seleccidn

La seleccion de la muestra se realizara por muestreo

probabilistico. (Muestreo aleatorio Simple).



e Justificacion de la seleccién

Se ha escogido el muestreo probabilistico pues es de facil
comprension, permite obtener estimados de las caracteristicas
de la poblacion y porque con sus resultados se puede inferir a

la poblacion.

2.7.8.2.- Determinacion del tamaino de la muestra

2.7.8.2.1.- Calculos para su determinaciéon

» Se ha trabajado con un nivel de confianza del 95,095%.

= El error de la muestra establecido es del 4,905%.
El tamafio de la poblacion N= 1,985,379 habitantes en la ciudad
de Guayaquil. Se considera a esta una poblacion infinita. Segun
datos de la Unesco, el 35% ingresa a la universidad.

2.7.8.2.2.- Tamano final de muestra

Segun los calculos el tamano final de la muestra debe ser

366 encuestados.

P = i
n= Q]Z.;;

°H
n = { [(0.35)*(0.65)] / (0.04905)?} * (1,9681)?

n = 366



2.7.9.- Método de recoleccion de datos

La recolecciéon de datos se efectuara mediante encuestas
realizadas de manera aleatoria. Una vez que se tengan los datos
pertinentes se procedera al analisis de los mismos utilizando el
programa de estadistica SPSS, herramienta fundamental en este

estudio.

2.7.10.- Formato de Encuesta.

Cuadro 13. Formato de Encuesta

ESCUELA SUPERIOR POLITECNIC A DEL LITORAL
ENCUESTA

JUSTIFICACION

Buenos dias, soy un esiudianie de la ESPOL mi nombre es.........cccoomeeniiinin Estamos
realizando una encuesta para determinar el grado de acepiacion de los servicios de capacitacion ¥
nivelacidn en ciencias exacias para la cindad de Guayaquil

;Le importaria dedicarnos unos minutos para responder algunas preguntas ?

1. Edad:
2. Sexo: M F
3. ;Enque nivel de estudios se encuenira?
Universidad | | Pre- Universitario | |
Piensa enirar Pre-Universitario [ |  Ninguna [
Si su respuesia es NINGUINA, se terminala encuesta. Muchas gracias.
4. Indigue el tipo de carrera que esti cursando o piensa cursar

Ingenierias | | Ciencias Administrativas []



5. ;Alguna maieriale ha causado dificuliad?
Si[] Ne[]
Si su respuesta fue NO, por favor pase a la pregunta 10

6. Por favor indique qué maieria de las siguienies Je han causado dificultad y qué tanta.
Marque con una X

Poca dificuliad Dificuliad Mucha dificultad
iniermedia
Matematicas
Fisira
Quimica
Contahilidad
OISt

1. Por faver indigue si usied alguna vez ha asistido a alguma de las siguienies formas de
capacitaciom, e indigue gué tan satisfecho quedo con el sexvicio.

Marque con una X enel casillero correspondienie

Poca satisfaccion Satisfaccion media Mucha satisfaccion

Cursos en
Academias

Clases
particulares

Ayudantias

académicas

Ninguna

51 su respuesta fue NINGUNA, pase a la pregunta 10



10.

En el caso de haber recihido algin tipe de capacitacion, indigue cuintas veces enel
tiliime afio ha coniratado el servicio.

1-2 veces |:|

3-dveces (]
Mis de Sveces [ |

Indigue la inversion promedio realizada en capacitacion en el iliime asio.
Menos $50 ]
Entre $51 y $100 [ ]
Entre $101 y $150 [ |
Mis de $150 ]

;Estaria usted dispuesto a asistiv a cursos de capacitacion para cubrir las falencias en
alguna materia o reforzar los conocimientos ya adquiridos ?

Si[ ] Ne []

Sisu respuesta es INO, iermina la encuesta. Muchas gracias.



11. De los siguienies aspectos de un ceniro de capacitacion, indigue su importancia dentro
de la simueni escala. Marque con wna X el casilero correspondiene a sws

preferencias.

Ninguna Poca Importanie | Muy Indispensahle
Importancia | Importancia Importanie

Conforide las
aulas

Sacior

Material
didactico

Calidad de
docenies

Métodos de

Experienca de
docenies

Recomendaciones

de erceros

Inversionen la

capacitcion

Elaboracién: Los autores



2.7.11.- Analisis de las encuestas

El cuestionario utilizado para esta investigacion de
mercados cuenta con 10 preguntas que dejaran ver aspectos
demograficos y psicograficos de la poblacion que se esta
estudiando.

Las preguntas con las que se ha comenzado el cuestionario
dejaran ver los aspectos demograficos de la poblacion, las 8
siguientes preguntas brindaran informacién acerca de los habitos

de consumo y las necesidades de los clientes potenciales.

Preguntas 1y 2

Tabla 1. Media y moda de las edades de los encuestados

Statistics

Edad

N Valid 366
Missing 0

Mean 18.98

Mode 17

Elaboracioén: Los autores



Tabla 2. Distribucion de las edades de los encuestados

Edad
Frequen |Percen |Valid Cumulativ
cy t Percent |e Percent
Valid 17 136 372 |37.2 37.2
18 |56 15.3 [15.3 52.5
19 |55 15.0 [15.0 67.5
20 [36 9.8 9.8 77.3
21 |29 7.9 7.9 85.2
22 |13 3.6 3.6 88.8
23 |17 4.6 4.6 934
24 |24 6.6 6.6 100.0
Total |366 100.0 (100.0

Elaboracién: Los autores

En total se encuestd a 366 personas y su distribucion por edades

se encuentra descrita en el siguiente grafico:

Figura 2. Distribuciones de edades

Edad

[n]s]-[u] Juls] ]
PRNRBEa3

Elaboracién: Los autores



Edad

Figura 3. Distribucién por sexo

Sexo
B Masculino
[ Femenino
Elaboraciéon: Los autores
Figura 4. Intencion de compra por tipo de carrera
Intencioncompra
No Si
23— 23
21 21
191 19
174 17
23 23
217 21
197 ~19
17 17
23— 23
217 21
191 19
17 17
T T T ] T T T
60 40 20 0 20 40 60
Count

Error bars: 95% ClI

Elaboracién: Los autores
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Por lo que se puede apreciar en el grafico anterior, existe una gran
intencion de compra proveniente de las personas de 17 afos, que se
consideran como personas que tienen la intencién de entrar a un pre-
universitario. La gran mayoria de estas personas encuestadas, han
respondido favorablemente en los dos tipos de carreras universitarias.
Una tendencia que se puede observar es que la mayoria de los jovenes
que piensa iniciar sus estudios universitarios estan decidiéndose por
carreras de tipo ingenierias y ciencias administrativas, ya que se

encontré que no existen datos para otras carreras en este grupo de edad.

Pregunta 3: ;En qué nivel de estudios se encuentra?
Esta pregunta es una pregunta filtro, pues de contestar que no se
encontraba en ninguno de los 3 mencionados niveles de estudios, la

encuesta finalizaba.

Tabla 3. Nomero de encuestados en cada nivel de estudios.

Nivel estudios

Frequency|Percent|Valid Percent|Cumulative Percent
Valid Universidad 178 48.6 |48.6 48.6
Pre-Universitario |27 7.4 7.4 56.0
Piensa Universidad|144 39.3 [39.3 95.4
Ninguna 17 4.6 4.6 100.0
Total 366 100.0 |100.0

Elaboracién: Los autores



Figura 5. Distribucion de los encuestados en cada nivel de estudios.

Nivelestudios

Elaboracién: Los autores

De acuerdo a los servicios brindados, se tiene que un 48,6% de
los encuestados estan cursando la Universidad y se les ofrecera los
cursos de educacion continua. Las personas que se encuentran inscritas
en el pre-universitario y las que tienen pensado inscribirse suman un
46,7%, muy similar al de los universitarios, a estos alumnos se les
ofrecera los cursos de capacitacion para aprobar los examenes de los

distintos pre-universitarios y examenes de ingreso.

Pregunta 4: Indique el tipo de carrera que esta cursando o piensa
cursar

A continuacién se presenta una tabla en la que se especifica el
tipo de carrera escogida por los encuestados, de acuerdo al nivel de

estudios en los que se encuentran.



Tabla 4. Tipo de carrera de acuerdo al nivel de estudios

Tipocarrera
Ingenierias|CienciasAdm|Otras
Count Count Count
Nivelestudios Universidad 72 81 25
Pre-Universitario |21 6 0
PiensaUniversidad|92 51 0
Ninguna 0 0 0

Elaboracién: Los autores

Figura 6. Distribucion de los encuestados de acuerdo al nivel de estudios y tipos

de carrera

30,00%
25,00% -
20,00% -

15,00% -+

10,00% -

5,00% -

H Ingenierias

M CienciasAdm

il Otras
0,00% —+

Elaboracion: Los autores
De

preuniversitario o piensan entrar a la Universidad, la mayor parte de

los 348 encuestados que estan en la Universidad,

ellos, el 26,4% piensan entrar a carreras de ingenieria.



Pregunta 5: ;Alguna materia le ha causado dificultad?

Con esta pregunta se busca obtener el porcentaje de personas
encuestadas que presenté alguna dificultad en sus estudios.

Esta pregunta también es una pregunta filtro, pues de contestar
que no ha tenido ninguna dificultad, el encuestado proseguia a la
pregunta #10, en la que se evaluaba la intencién de compra, en caso de
querer reforzar conocimientos ya adquiridos.

Para analizar estos aspectos se realiz6 un crosstab con la variable
de dificultad y la variable del tipo de carrera, lo que nos arrojo los

siguientes resultados:

Tabla 5. Dificultad de acuerdo al tipo de carrera

Dificultad

No Si

Count|Count

Tipocarrera Ingenierias |58 127
CienciasAdm|52 86
Otras 8 17

Elaboracién: Los autores



Figura 7. Dificultad de acuerdo al tipo de carrera

40%

30%

10%

35% -

25%
20%
15% —

5%

0% -

B Dificultad No

M Dificultad Si

Ingenierias CienciasAdm Otras

Tipocarrera

Elaboracién: Los autores

Podemos ver que en todos los tipos de carrera se han presentado
dificultades en alguna materia, pero vemos que la mayor parte de las
personas que han presentado problemas se encuentran en las carreras

de ingenierias.

Pregunta 6: Por favor indique qué materia de las siguientes le han

causado dificultad y qué tanta. Marque con una X.

Con esta pregunta se obtuvo datos acerca de las materias y el

grado de dificultad que presentaron.




Tabla 6. Numero de encuestados con dificultades académicas

Statistics

N Valid 230
Missing |136
Mode 2.00

Elaboracion: Los autores

*Missing Values: Personas que nunca presentaron alguna
dificultad en sus estudios, mas las personas que contestaron no estar en

ningun nivel de estudios.

Figura 8. Grado de dificultad en la materia Matematicas

Matematicas

® Ninguna dificultad
m Pocadificultad
® Dificultad media

B Mucha dificultad

Elaboracion: Los autores



Figura 9. Grado de dificultad en la materia Fisica

Fisica

B Ningunadificultad
M Pocadificultad
W Dificultad media

B Mucha dificultad

Elaboracion: Los autores

Figura 10. Grado de dificultad en la materia Quimica

Quimica

® Ninguna dificultad
® Poca dificultad
® Dificultad media

B Mucha dificultad

Elaboracién: Los autores




Figura 11. Grado de dificultad en la materia Contabilidad

Contabilidad

B Ninguna dificultad
B Pocadificultad
Dificultad media

® Mucha dificultad

*Porcentajes sobre total valido

Elaboracién: Los autores

Entre las materias recomendadas por los encuestados tenemos:
Economia, Macroeconomia, Microeconomia, Matematicas Financieras,

Calculo. Siendo Matematicas Financieras la mas recomendada.

El grafico anterior muestra una divisidn de los encuestados de
acuerdo a sus valoraciones de la dificultad por materia. Se puede
observar que existe un grupo que ha tenido dificultades en matematicas y
fisica, y con una menor intensidad en quimica. Mientras que el otro grupo
ha tenido dificultad media en matematicas, ningun problema en fisica ni
quimica, y poca dificultad en contabilidad. Con esta informacion se

pueden armar los cursos.



Figura 12. Grado de dificultad por materia

Matematicas
2,50

2,00
1,50

Contabilidad

Quimica

Fisica

Elaboracién: Los autores

Tabla 7. Namero de encuestados en cada cluster

Cluster 1
2
Valid

144
86
230

Elaboracién: Los autores




Pregunta 7: Por favor indique si usted alguna vez ha asistido a
alguna de las siguientes formas de capacitacion, e indique qué tan

satisfecho quedo con el servicio.

Figura 13. Porcentaje de encuestados que han tomado capacitacion

70,0

60,0 —
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20,0
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0~

Notomao capacitacion Tomo capacitacion

Elaboracién: Los autores

Del total de personas que aseguraron tener algun tipo de dificultad
a nivel estudiantil, el 61,2% decidi6 tomar capacitacion, mientras el
38,8% decidioé no tomarla.

Los tipos de capacitacion que decidieron tomar se distribuyen de

la siguiente manera de acuerdo al numero total de cursos tomados.

Figura 14. Tipos de Capacitacion

Tipos de Capacitacion

Ayudantias
23%

Elaboracién: Los autores



A continuacion se presenta un resumen por tipo de capacitacion:
Figura 15. Porcentaje de encuestados que tomé cursos de capacitacion

Cursos

Poca
satisfaccion
13%

\

Elaboracién: Los autores

Analizando el grafico se observa que de las personas que tomaron
cursos en academias, el 42% tuvo mucha satisfaccion, el 45%
satisfaccion media y el 13% poca satisfaccion. Estos representan sobre
el total un 38% de personas que tomaron cursos mientras que existe un
62% de los encuestados que tomaron otros tipos de capacitacion que no

sSon cursos en academias.

Figura 16. Porcentaje de encuestados que tomé clases particulares

Clases

Mucha

satisfaccion
17%

Elaboracién: Los autores



Analizando el grafico observamos que de las personas que
tomaron clases particulares, el 14% tuvo mucha satisfaccion, el 69%
satisfaccion media y el 17% poca satisfaccidon. Las personas que
tomaron clases representan un 29% del total mientras que existe un 71%
de los encuestados que tomaron otros tipos de capacitacion que no son

clases particulares.

Figura 17. Porcentaje de encuestados que asistié6 a ayudantias

Ayudantias _ Mucha

Satisfaccion
15%

Poca
satisfaccion
45%

Elaboracién: Los autores

Analizando el grafico se observa que de las personas que tomaron
ayudantias académicas, el 15% tuvo mucha satisfaccion, el 40%
satisfaccion media y el 45% poca satisfaccidbn. Las personas que
asistieron a ayudantias representan un 20% sobre el total mientras que
existe un 80% de los encuestados que tomaron otros tipos de

capacitacién que no son ayudantias académicas.



Preguntas 8y 9:
En el caso de haber recibido algun tipo de capacitacion, indique
cuantas veces en el ultimo semestre ha contratado el servicio.
Indique la inversion promedio realizada en capacitacion en el ultimo
semestre.

Estas dos preguntas ayudaran a plantear el presupuesto promedio

de los alumnos.

Tabla 8. Nomero casos validos Frecuencia-Inversion

Case Processing Summary

Cases
Valid Missing Total
N Percent N Percent N Percent

Frecuencia|162 44.3% (204 55.7% |366 100.0%

* Inversion

Elaboracién: Los autores

170 personas de las 278 que aseguraron tener alguna dificultad en
el area estudiantil, decidieron buscar ayuda, 162 de ellas buscaron
capacitacidn pagada y clases particulares, mientras 8 de ellas decidieron

unicamente buscar las ayudantias académicas no pagadas.



Tabla 9. Frecuencia de la inversion de acuerdo al monto

Frecuencia * Inversion Crosstabulation

Inversion
Entre
Menos de|Entre $51|$101 y|Mas de
$50 y $100  [$150 $150 |Total
Frecuencia 1-2 veces|53 43 19 6 121
3-4 veces|3 20 3 2 28
Mas de 5|3 6 4 0 13
veces
Total 59 69 26 8 162

Elaboracién: Los autores

Figura 18. Distribucién de la inversién por frecuencia y monto
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Elaboracién: Los autores

Mas de 5 veces
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A continuacién se presenta una grafica que describe el porcentaje

y la inversion promedio de la capacitacion tomada durante 1 semestre.

Tabla 10. Porcentaje e inversion promedio de la capacitacion

Inversion
Frequenc Valid Cumulative
y Percent |Percent Percent
Valid  Menos de $50 |59 16.1 36.42 36.4
Entre $51 y|69 18.9 42.59 79.0
$100
Entre $101 yJ26 7.1 16.05 95.1
$150
Mas de $150 |8 2.2 4.94 100.0
Total 162 44.3 100.0
Missing System 204 55.7
Total 366 100.0

Elaboracién: Los autores



Figura 19. Porcentaje e inversién promedio de la capacitaciéon
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Elaboracion: Los autores

Analizando el grafico anterior se ha encontrado que las personas
invertian en centros de capacitacion alrededor de $51 y $100
semestrales por materia, esto debido a que muchos de ellos sélo
mostraban dificultad ya sea en Matematicas, Fisica, Quimica y otras.

A continuacion se presentan dos graficos, el primero muestra el
nivel de satisfaccion y la frecuencia con la que se tomaron cursos de
capacitacién. Se puede observar que la mayor parte de las personas
tomd los cursos uno o dos veces y tuvo mucha y satisfaccion media,
mientras son muy pocas las personas que los toman en mas de 3
ocasiones. También el grafico muestra la frecuencia de asistencia a otros
tipos de capacitacion como son ayudantias académicas y clases

particulares.



Figura 20. Satisfaccién de los cursos distribuida por frecuencia
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Elaboracién: Los autores

Figura 21. Satisfaccion de los cursos distribuida por frecuencia
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Elaboracién: Los autores



Con los datos del grafico anterior se pude concluir que el gasto
promedio de 1 a 2 cursos de capacitacidon, que han causado satisfaccion

se encuentra entre $51 y $150.

Pregunta 10: ¢;Estaria usted dispuesto a asistir a cursos de
capacitacion para cubrir las falencias en alguna materia o reforzar

los conocimientos ya adquiridos?

Con los resultados de esta pregunta se evaluara la intencién de
compra tanto de las personas que tuvieron algun tipo de dificultad en el

area estudiantil como de los que no tuvieron ningun problema.

Tabla 11. Datos validos en la intencion de compra

Statistics

Intenciéncompra

N Valid |348
Missing |18
Mode 1.00

*Missing: personas que contestaron no estar en ningun nivel de

educacion

Elaboracién: Los autores



Tabla 12. Frecuencias de la intencién de compra

Intencioncompra

Frequenc Valid Cumulative
y Percent |Percent Percent
Valid No 102 27.9 29.3 29.3
Si 246 67.2 70.7 100.0
Total 348 95.1 100.0
Missing System |18 4.9
Total 366 100.0

Elaboracién: Los autores

Figura 22. Intencién de compra
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Elaboracién: Los autores

El 71% de los encuestados que aseguraron estar en la
universidad, el pre-universitario o pensaban ingresar al pre-universitario

dijeron estar interesados en inscribirse en un curso de capacitacion.



Tabla 13. Intencién de compra segun nivel de estudios

Intencidoncompra
No Si
Count Count
Nivelestudios Universidad 37 141
Pre-Universitario 4 23
PiensaUniversidad 61 82
Ninguna 0 0

Elaboracion: Los autores

La siguiente tabla muestra la distribucion del total de personas que

aseguraron tener dificultad en sus estudios, y su intencion de compra.

Tabla 14. Porcentajes de intencion de compra de personas con dificultad segun

nivel de estudios

Intenciéncompra

No Si
Nivelestudios Universidad 10,63% [ 40,52%
Pre-Universitario 1,15%| 6,61%
PiensaUniversidad | 17,53% | 23,56%
Ninguna 0,00%| 0,00%

Elaboracion: Los autores



Figura 23. Intenciéon de compra de personas con dificultad por nivel de estudios
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Elaboracion: Los autores

La siguiente tabla y grafico presentan el porcentaje de personas
que respondieron positivamente y negativamente a la pregunta de

disposicion a recibir capacitacion, por nivel de estudios.

Tabla 15. Porcentajes totales de la intencién de compra por nivel de estudios

Intenciéncompra
No Si
Nivelestudios Universidad 20,79%179,21%

Pre-Universitario |14,81%]85,19%

PiensaUniversidad | 42,36% | 56,94%

Elaboracién: Los autores



Figura 24. Porcentajes totales de la intencion de compra por nivel de estudios
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Elaboracion: Los autores

En el grafico se puede apreciar que la mayor parte de los
estudiantes que se encuentran en la universidad, ya sea cursando una
carrera o en el pre-universitario, tienen una gran disposicién a adquirir el
servicio. Se pididé a las personas que respondieron tener intencion de

adquirir el servicio evaluar las caracteristicas del centro de capacitacion.

Pregunta 11: De los siguientes aspectos de un centro de
capacitacion, indique su importancia dentro de la siguiente escala.

Marque con una X el casillero correspondiente a sus preferencias.



Figura 25. Caracteristicas Importantes del servicio
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Elaboracién: Los autores

En base a las puntuaciones dadas por los encuestados, se ha

podido dividir a los clientes potenciales en dos principales grupos.

Tabla 16. Namero de casos en cada cluster (caracteristicas)
Number of Cases in

each Cluster

Cluster 1 115

2 131
Valid 246
Missing 120

Elaboracién: Los autores

El primer grupo esta conformado por 115 personas, y consideran

todos los aspectos mencionados como imprescindibles, mientras el grupo



conformado por las 131 personas restantes tienen una ponderacion
menor de los aspectos. Todos los aspectos, con excepcion de las
recomendaciones son considerados importantes, mientras que esta
ultima es considerada como poco importante.

Estas 246 personas corresponden al 70,7% de los encuestados
que estan o piensan entrar a la universidad y que estan dispuestos a

adquirir el servicio de capacitacion.

2.7.12.- Conclusiones

2.7.12.1.- Contraste de hipétesis
Hipotesis de la investigacion:

e Ho: 60% de los estudiantes escogen carreras tipo ingenierias.

Para comprobar esta hipotesis utilizamos una tabla de
frecuencias para conocer el porcentaje de encuestados que
escoge carreras tipo ingenierias, utilizamos esos datos para

construir un grafico de barras que se presenta a continuacion:

Figura 26. Tipos de carreras
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Elaboracién: Los autores



Se rechaza la Ho, pues sélo el 53,2% de los estudiantes
escogen carreras tipo ingenierias.
e Ho: 70% de los estudiantes tienen dificultad en ciencias

exactas.

Para contrastar esta hipotesis se procedié a realizar un
crosstab con la dificultad y las materias de ciencias exactas. Los
resultados mostraron que el 62,8% de los encuestados que decian
presentar dificultades en alguna materia las presentaron en

aquellas materias de ciencias exactas.
Tabla 17. Crosstab Dificultad-Materias ciencias exactas

Case Processing Summary

Cases

Valid Missing Total

N Percent N Percent N Percent
Dificultad * 230| 62.8% 136 37.2% 366| 100.0%
Matematicas
Dificultad * 230 62.8% 136 37.2% 366| 100.0%
Fisica
Dificultad * 230 62.8% 136 37.2% 366| 100.0%
Quimica

Elaboracioén: Los autores

e Ho: 60% de los estudiantes han recurrido a métodos de

capacitacion

Para contrastar esta hipotesis se utilizd la frecuencia de

alumnos que aseguraron tener dificultades en alguna materia y



decidieron tomar capacitacién. Los resultados mostraron que el

61,2% de ellos tomd capacitacion.

Tabla 18. Total de encuestados que tomo capacitacion

Capacitacion

Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid  No tomo 108 29,5 38,8 38,8
capacitacion
Tomo 170 46,4 61,2 100,0
capacitacién
Total 278 76,0 100,0
Missing System 88 24,0
Total 366 100,0

Elaboracién: Los autores

e Ho: La inversién promedio anual se encuentra entre $51 y $100

Para esta ultima hipotesis se utilizé la frecuencia de los

alumnos que tomaron algun tipo de capacitacion pagada y los

datos de la inversidon promedio semestral. Los datos mostraron

que el 42,6% de los encuestados gasté entre $51 y $100 en

capacitacion durante el ultimo semestre.




Tabla 19. Frecuencia de la inversién por montos

Inversion
Cumulative
Frequency |Percent [Valid Percent |Percent
Valid Menos de $50 59 16.1 36.4 36.4
Entre $51y $100 |69 18.9 42.6 79.0
Entre $101 y $150 |26 7.1 16.0 95.1
Mas de $150 8 22 4.9 100.0
Total 162 44.3 100.0
Missing System 204 55.7
Total 366 100.0
Elaboracién: Los autores

Figura 27. Distribucién de la inversién por frecuencia y nivel de estudios
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Este grafico muestra que Ila mayor parte de los
universitarios suelen gastar menos de $50 por semestre en

capacitacion.

2.7.13.- Recomendaciones

Con los datos producto de la investigacion de mercado
cuantitativa se puede ver que se deben armar los cursos
basandonos en las materias que mas producen dificultades, que
en este caso son Fisica, Matematicas y Quimica, lo que concuerda
con la tendencia de eleccion de carreras de ingenieria. La
campafa de comunicacion debera estar enfocada a las personas
que piensan entrar a los pre-universitarios, en esta se debe de
resaltar el hecho de que un gran porcentaje de personas
reprueban y que lo mejor es capacitarse para no tener dificultades

en el futuro.

Conociendo el nivel de gasto promedio semestral, se puede
hacer uso de este dato y los precios de la competencia para

establecer una politica de precios conveniente.

De acuerdo a los resultados se ha podido identificar una
gran aceptacidon por los cursos de capacitacion a nivel
universitario, pero una disponibilidad de pago de menos de $51,
por lo que se debe evaluar la posibilidad de brindar cursos por
materia a un precio maximo de $50, pudiendo ofrecer cursos

intensivos o reducir el tiempo de duracidon del mismo.



El mercado que tiene mas disponibilidad a pagar un precio
mas alto, comprendido entre $51 y $100, es el de las personas
que buscan entrar a la universidad, pero se debe hacer una

campafa que resalte los beneficios de la adquisicion del servicio.

2.8.- Investigacion Mercados: Tipo Cualitativa

2.8.1.- Planeacion y conduccion del grupo de enfoque (focus
group).
a) Determinacion de los objetivos de la investigacion de

mercados y definicion del problema

Como ha sido mencionado anteriormente, el objetivo
principal de la investigacion de mercado es determinar el grado de
aceptacion de los servicios de capacitacion y nivelacién en la
poblacion guayaquilefia. Para lograr esto, se ha optado por
realizar una investigacion cualitativa para determinar el grado de
aceptacion de uno de los servicios, el de capacitacioén a colegiales,
a través de un grupo focal. Ademas asi se podra conocer la
percepcion de quienes toman la decision de compra de este tipo
de servicio, los padres de familia, sobre otros servicios alternativos

de capacitacion.

b) Objetivos de la investigacién cualitativa
¢ I|dentificar los factores relevantes utilizados por los padres
de familia para seleccionar un programa de nivelacion para

sus hijos.



e Identificar lo que los padres de familia consideran como
competencia de la academia de capacitacion y nivelacion
estudiantil.

¢ Identificar los aspectos del programa de Bl que los padres
consideren puedan causar problemas en un futuro.

e I|dentificar las caracteristicas de los padres de familia que
puedan influir en su decision de eleccién de un centro de

capacitacion.

c) Objetivos y preguntas que contestaran los grupos de

enfoque

El grupo de enfoque nos ayudara a contestar preguntas como:

e ;Qué caracteristicas debe tener un programa de nivelacion
para que sea considerado apropiado para los estudiantes
BI?

e ;Qué caracteristicas debe tener un programa de nivelacion
para que sea considerado apropiado para los estudiantes
de ciclo diversificado?

e ;Qué aspectos debe tener la academia?

e ,Cuales son las alternativas de los padres para nivelar a
sus hijos?

e ;Consideran los padres que un programa de capacitacién y

nivelacion sea apropiado o necesario?



d) Cuestionario de seleccién

1. Preambulo
En esta etapa se hara la presentaciéon del mediador y
de los participantes del grupo focal, se dara una bienvenida

y se explicara cual es la naturaleza del grupo de enfoque.

2. Introduccioén y animacion
El mediador empezara por animar a los participantes
a que se presenten y luego se dara una pequeia
descripcion de la academia y se dara pie a que los

participantes emitan comentarios.

3. Programa BI
Se discutirdn las razones por las cuales sus hijos
cursan el programa de Bl y cuales consideran son las areas

en las que éste puede presentar problemas.

4. Experiencias pasadas en programas o
recomendaciones

En esta etapa se busca extraer informacion acerca

de las experiencias pasadas en este programa y de las

referencias que hayan tenido de terceros acerca del mismo.

Aqui se podra definir la percepcion de los padres del

programa BI.

5. Experiencias en programas locales
Se discutiran los principales problemas que surgen

en el ciclo diversificado.



Necesidad de capacitacion y nivelacion
Evaluaremos la necesidad de capacitacion y
nivelacion de acuerdo a los problemas que se hayan

descrito anteriormente.

Caracteristicas deseadas del programa de capacitacion
y nivelacion

Se haran preguntas acerca de los factores que
influyen en la decision de inscribir a sus hijos en el
programa de capacitacidon y nivelacion. Se discutiran
aspectos como intensidad horaria, material de apoyo,

horarios, profesores.

Caracteristicas fisicas de la academia de capacitacién y
nivelacién
Se discutiran aspectos como: material tecnoldgico,

instalaciones y ubicacion.

Motivacion para tomar accion
Se hablaran sobre los motivos por los cuales los

padres de familia estarian dispuestos a adquirir el paquete.

10.Cierre del ejercicio

Se receptaran sugerencias de los participantes en

cuanto al servicio que se busca ofrecer.



e) Perfil del moderador
El moderador debera contar con las siguientes habilidades: ™

1. Amabilidad con firmeza: el moderador debe combinar una
separacion disciplinada con empatia con el fin de generar la
interaccion necesaria.

2. Tolerancia: el moderador debe ser tolerante pero estar
alerta a las sefiales de que la cordialidad del grupo o el
proposito se esta desintegrando.

3. Compromiso: el moderador debe alentar y estimular el
compromiso personal intenso.

4. Entendimiento incompleto: el moderador debe alentar a los
encuestados a ser mas especificos acerca de comentarios
generalizados al mostrar un entendimiento incompleto.

5. Aliento: el moderador debe alentar a participar a los
miembros que no responden.

6. Flexibilidad: el moderador debe ser capaz de improvisar y
alterar el perfil planeado en medio de las distracciones del
proceso de grupo.

7. Sensibilidad: el moderador debe ser lo suficientemente
sensible para guiar la discusion de grupo a un nivel

intelectual asi como emocional.

3 Naresh k. Malhotra; Investigacidn de mercados “Un enfoque aplicado”, capitulo 5 (Pearson
Prentice Hall, México 2004)



f)

Entrevista del grupo de enfoque

Cuestionario guia del moderador.

Preambulo

Buenas tardes, mi nombre es Monica Rumbea.
Muchas gracias por venir y prestarnos su ayuda. Esta
reunion tiene el propésito de conocer algunos aspectos
que consideramos importantes en lo referente a la

educacion.

Introduccién y animacion.

Queremos saber su opinion acerca de la apertura de
un centro de capacitacion y nivelacién estudiantil, este
brindara cursos de ciencias exactas, porque nos hemos
dado cuenta de que existe necesidad de academias de
este tipo.

¢Alguna vez han escuchado de academias de este tipo?

Programa BI.

¢Han escuchado acerca de programas de certificacion
internacional, como BI?

¢, Considerarian ustedes inscribir a sus hijos en ellos?

¢ Por qué, que ventajas trae?

¢ Qué han escuchado acerca de la dificultad y exigencia
de estos programas?

¢ Y sobre la metodologia?

¢, Se han presentado problemas?

¢,Como los han solucionado?



Experiencias en programas locales.

¢Han tenido algun problema en la educacion
diversificada?

¢,Coémo lo solucionaron?

¢Creen que es adecuada la ensefianza en el ciclo
diversificado?

¢ Deberia de ser mas exigente?

¢ El nivel de exigencia en el area de ciencias exactas es

el adecuado?

Necesidad de capacitacion y nivelacion.

¢Alguna vez recurrieron a algun tipo de capacitacion?

¢, Cuanto en promedio representd esa solucion?

¢ Soluciono el problema?

En el caso de BI, creen que sea necesario contar con
cursos de apoyo?

¢ Por qué?

Caracteristicas deseadas del programa de
capacitacion y nivelacién.

(2 tipos de cursos)

¢, Qué factores considerarian decisivos al momento de
inscribir a sus hijos en cursos de este tipo?

¢ Qué horarios consideran mas convenientes?

¢, Qué tipo de metodologia buscan?

¢ Es mejor un curso intensivo?



Caracteristicas de la academia de capacitacion y
nivelacion.

En el area de la educacion, consideran que la tecnologia
es primordial?

¢ Qué tipo de tecnologia les gustaria encontrar en la
academia?

¢Han escuchado alguna vez acerca de las plataformas

digitales?

Motivacién para tomar accién.
¢ Cudles son las principales razones por las cuales
estarian dispuestos a adquirir un paquete de este tipo?

¢ Prefieren contar con un curso continuo?

Cierre del ejercicio

Opiniones y sugerencias

g) Revision de cintas y analisis de los datos
En esta etapa haremos una revision de lo que se traté en el

focus group, informacion contenida en un archivo digital.

h) Resumen de resultados

Comenzamos el grupo de enfoque con la presentacion del
moderador y de las participantes, que fueron 8 madres de familia
con hijos que se encuentran en el ciclo diversificado en colegios
particulares, algunos de los cuales cuentan con Bachillerato

Internacional.



Les dimos a conocer el por qué de esta discusion y una
breve explicacién de lo que se busca brindar. Se explicé el tipo de
capacitacion que se ofrece y los programas, luego se pregunté si
es que conocian alguna academia que brindara este tipo de

capacitacion.

Tres madres dijeron haber escuchado de la Academia de
Ciencias Exactas APOL, pero que lo veian mas enfocado a cursos
para entrar al pre-politécnico. También mencionaron conocer una
academia que anteriormente se ubicaba en Las Aguas, pero que

ya no se escuchaba de ella.

En la siguiente etapa se empezd a discutir sobre los
programas de certificacion internacionales, todas dijeron haber
escuchado de él y tres de ellas aseguraron tener a sus hijos
inscritos en estos programas porque traian una ventaja al

momento de decidir estudiar en el extranjero.

Pero dijeron haber escuchado que el programa es exigente
y requeria de una preparacion mucho mas grande que la de los
programas locales. También mencionaron las falencias de los
programas locales, pues se han presentado dificultades en la
adaptacién al programa internacional, pues consideraban que el
programa local que cursaban sus hijos hasta 4to curso los dejaba

con ciertos vacios para entrar al Bachillerato Internacional.



Hablaron de la exigencia del programa y de experiencias de
otros alumnos, una de ellas mencion6é que le habian comentado
que los examenes eran integrales y los alumnos debian rendir un

examen que abarca toda la secundaria.

También se mencioné que alumnos que ya han pasado por
la certificacidn aseguraron haberse preparado con anticipacién y

haber estudiado hasta 7 horas diarias.

Criticaron la metodologia de muchos colegios que no
ensefan a sus alumnos a integrar conocimientos y sobre todo a
razonar. Un cambio de metodologia fue lo que todas acordaron
era lo mejor en este tipo de programas tienen examenes que
abarcan todo lo aprendido a lo largo de 6afos. Pero hasta que eso
sucediera en los colegios iba a pasar mucho tiempo, tiempo que
no podian perder cuando sus hijos presentaban dificultades que
los colegios muchas veces no quieren o no pueden solucionar. Por
esta razén muchas de ellas han tenido que recurrir a profesores

particulares que de alguna forma llenen los vacios de sus hijos.

Después de hablar de los programas internacionales se
empezO a hablar de los programas locales y de las experiencias

en la educacion diversificada.

Muchas expresaron estar contentas con lo que les
ensefiaban a sus hijos, pues reconocen que la educacion ha
evolucionado y que ahora son mayores los conocimientos que se

adquieren en el colegio, y es por esto que algunas veces les



resultaba dificil poder ayudar a sus hijos cuando tenian alguna

duda o realmente no comprendian la materia.

La solucion para esto era buscar un profesor extra, soluciéon
que a ninguna les resultaba muy conveniente, pues ademas de
tener que pagar la pension de los colegios tenian muchas veces
pagar un monto que se consideraba como una pensién extra para
de cierta manera poder solucionar esto. Este monto por
considerarse colegios privados fluctia entre los $280 y $330

mensuales, considerandose la hora de clase de minimo $10.

Estos profesores especializados son muchas veces dificiles
de encontrar por lo que lo mas sencillo para muchas de las
madres es de recurrir a compafneros de clases o simplemente
dejar a sus hijos que solucionen el problema y en ultima instancia
recurrir a conocidos o a recomendaciones que la mayoria de las

veces los colegios no dan.

Se discutio la frecuencia con la que contratan a profesores
particulares, las respuestas fueron de todo tipo, desde 2 veces a la
semana a 2 veces al mes, dependiendo de los problemas que
surjan en el momento. Mencionaron que les gustaria mucho contar
con una academia de apoyo que tuviera paquetes de materia asi
como las materias individuales, pues consideraban que al final les
iba a representar un costo menor que el de tener que contratar a

un profesor de $10 la hora y de minimo 2 horas diarias.

Las madres cuyos hijos estan en el Bl reflejaron su interés

por un curso de apoyo con pocos alumnos del mismo colegio e



intensivo los fines de semana, pues el programa es tan intenso
que algunos de los dias entre semana tenian que permanecer en
el colegio hasta las 5 de la tarde o que muchas veces los trabajos
eran bastante extensos y el tiempo no es suficiente para ir a un

curso en esos dias.

También les pareci6 una buena idea el de brindar un
programa que incluyera un apoyo antes de los examenes y

nivelacion 2 veces al mes los fines de semana de 9 h a 13h.

Cuando se preguntd por los cursos para los alumnos en el
ciclo diversificado, estos se prefirieron de hora y media, entre
semana de 16h a 17h30. Pero que sobretodo esto dependia de las

necesidades de cada uno, que se debian ofrecer varios horarios.

Se discuti6 acerca de la tecnologia en el area de la
educacién y todas acordaron que esta es primordial, aseguraron
conocer las plataformas digitales y su uso en varias instituciones
académicas, resaltaron las ventajas que estas traen, pues el
material colgado en dichas plataformas es un apoyo para el
estudiante al momento de prepararse para alguna evaluacion. La
incorporacion de este tipo de tecnologias agradé a muchas de

ellas quienes saben que en esta era todo se maneja virtualmente.

Casi al cierre de la discusién se pregunté el porqué
considerarian adquirir estos servicios. Respondieron que la razon
primordial es porque existe esa necesidad, necesidad que no

debiera existir puesto que sus hijos estan en colegios particulares,



pero que muchas veces se presentan dificultades que sus hijos no

logran sobrellevar y deben recurrir a ayuda especializada.

Todas se mostraron interesadas en la apertura de una
academia que les evitara la molestia de tener que buscar
profesores especializados y de asumir un riesgo de que el profesor

contratado no ayude a sus hijos.

Con la academia dijeron que se sentirian seguras de los
resultados que brindaria porque estaria conformada por personas
que conocen el area de las ciencias exactas y los requerimientos

de cada programa, dijeron que el aprendizaje estaria garantizado.

En el cierre de la discusion se animo a los participantes a
dar sugerencias como el de brindar cursos de actualizacién para
padres de familia que estén interesados a ayudar a sus hijos o de
ofrecer un paquete en el cual se pagaba una mensualidad y los

nifios podian ir a la academia varias horas con un profesor.

Esto ultimo surgié cuando una de las madres pregunté
como serian los cursos en el caso de necesitar ayuda en un tema
especifico o necesitar ayuda personalizada. Una de ellas sugiri6 el
de contar con pruebas de nivelacién asi como en los cursos de

lenguas extranjeras.

Entonces surgié como acotacion dos instituciones fuera de
la ciudad que se dedicaban a dar cursos personalizados, en los
cuales se contaba con un profesor que atendia las dudas de un

grupo de alumnos que tenian distintos requerimientos. Se llegé a



la conclusién de que se podrian ofrecer estos programas con una
mensualidad y un cupo limitado de alumnos con un profesor
durante la tarde, como un apoyo a la educacion que ya estan

ofreciendo.

CAPITULO 3.- ESTUDIO TECNICO

3.1.- Antecedentes Del Estudio Técnico

3.1.1.- Balance de Maquinaria y Equipos

Para la empresa de capacitacion y nivelacion estudiantil se

utilizaran los siguientes equipos y maquinarias:

» Escritorios Secretarias
= Escritorio Director

= Escritorio para Computadora
» Equipo de Computacion
= Aire Acondicionado

» Pizarras de tiza liquida
= Escritorio para Profesor
» Pupitres para Alumnos
= Biblioteca

= Fotocopiadora

= Teléfonos

= Extintores

» Sillas de Espera



A continuacion se muestra el Balance de Maquinarias y
Equipos tomando en consideracion la cantidad y el monto de

inversion por cada activo fijo:

Cuadro 14. Balance de Maquinaria y Equipos

BALANCE DE MAQUINARIA y EQUIPOS

Costo
Maquinas Cantidad| Unitario | C°StC.TO!|viga u| VaIOr de
(US$) Desecho

(US$)
Escritorios Secretarias 2 155 310 10 0
Escritorio Director 1 238 238 10 0
Escritorio para Computadora 1 110 110 10 0
Equipo de Computacion 1 530 530 3 0
Aire Acondicionado 6 180.40 1,082 10 0
Pizarrén para tiza liquida 7 85 595 10 0
Escritorio para Profesor 5 45 225 10 0
Pupitres para Alumnos (sillas individuales) 100 35 3,500 10 0
Muebles de Oficina para Biblioteca 1 90 90 10 0
Fotocopiadora 1 1,500 1,500 10 0
Teléfono 2 18.38 37 10 0
Extintores 2 18.00 36 10 0
Sillas de Espera 6 25 150 10 0
Inversion inicial en maquinas y equipos $ 8,403.16 $0.00

Elaboracion: Los autores

La inversion inicial por maquinas y equipos es de
$ 8.403,16 y se utilizaran los activos fijos hasta el final de su vida

atil. 1

™ En el ANEXO # 1 se encuentra detallado las caracteristicas que deberdn tener los activos fijos

de la empresa.



3.1.1.1.- Calendario de Reinversiones en Maquinaria.

Cuadro 15. Calendario de reinversiones en maquinaria.

CALENDARIO DE REINVERSIONES EN MAQUINARIA

Afos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Escritorios Secretarias 310.00
Escritorio Director 238.00
Escritorio para Computadora 110.00
Equipo de Computacion 530.00 530.00 530.00
Aire Acondicionado 1,082.40
Pizarrén para tiza liquida 595.00
Escritorio para Profesor 225.00
Pupitres para Alumnos (sillas individuales) 3,500.00
Muebles de Oficina para Biblioteca 90.00
Fotocopiadora 1,500.00
Teléfono 36.76
Extintores 36.00
Sillas de Espera 150.00

TOTAL $0.00 | $0.00 | $530.00 | $0.00 | $0.00 | $530.00 | $0.00 | $0.00 | $530.00 | $7,873.16

Elaboracion: Los autores

3.1.2.- Balance de Personal Técnico

Para la empresa de capacitacion y nivelacion estudiantil se

necesitara el siguiente recurso humano:

» Docentes en las siguientes asignaturas:
o Matematicas
o Fisica
o Quimica
o Contabilidad
o Varias de carreras ingenieria

o Varias de carreras administrativas



Las asignaturas consideradas como varias seran
determinadas de acuerdo a las necesidades de los estudiantes

que accedan al servicio.

A continuacion se adjunta el balance de personal técnico

para el primer afio de funcionamiento'®:

Cuadro 16. Balance de personal técnico.

BALANCE DE PERSONAL TECNICO
. Remuneracion
Asignatura Numero de
docentes |Unitario (US$)] Total (US$)
Docentes
Invierno |
Matematicas 4 540 $ 2,160.00
Fisica 3 360 $ 1,080.00
Quimica 2 180 $ 360.00
Verano
Matematicas 6 540 $ 3,240.00
Fisica 4 360 $ 1,440.00
Quimica 2 180 $ 360.00
Contabilidad 1 180 $ 180.00
Otras 2 180 $ 360.00
Invierno Il
Matematicas 9 360 $ 3,240.00
Fisica 5 360 $ 1,800.00
Quimica 3 180 $ 540.00
Contabilidad 2 180 $ 360.00
Otras 3 180 $ 540.00
Cursos Colegiales
Matematicas - Mayo 2 180 3 360.00
Matematicas - Junio 2 180 $ 360.00
Matematicas - Octubre 2 180 $ 360.00
Total Anual $16,740.00
*A los docentes se les pagara por hora tomando aproximadamente
que el profesor dicte 30 horas mensuales
y considerando el Costo por Hora de $ 6

Elaboracion: Los autores

> Tomando en consideracién el andlisis realizado en el ANEXO # 2 y ANEXO # 3 (Cuadro 39.1).




La empresa de Capacitaciéon y Nivelacion Estudiantil
contratara un numero determinado de docentes de acuerdo a

numero de cursos a dictarse.

Para los meses febrero, marzo y abril (Invierno 1), la
empresa contratara cuatro docentes para matematicas, tres
docentes para fisica y dos docentes para quimica. El pago se
realizara por el numero de horas dictadas de clase, que
aproximadamente sera de 30 horas al mes y cuyo costo por hora
$6,00; tomando en consideracion el tiempo de duracion de cada

asignatura descrito en el capitulo dos.

Para los meses julio, agosto y septiembre (Verano), la
empresa contratara seis docentes para matematicas, cuatro
docentes para fisica, dos docentes para quimica, un docente para
contabilidad y dos docentes para otras asignaturas. El pago se
realizara por el numero de horas dictadas de clase, que
aproximadamente sera de 30 horas al mes y cuyo costo por hora
$6,00; tomando en consideracién el tiempo de duracion de cada

asignatura descrito en el capitulo dos.

Para los meses noviembre, diciembre y enero  (Invierno
Il), la empresa contratara nueve docentes para matematicas, cinco
docentes para fisica, tres docentes para quimica, dos docentes
para contabilidad y tres docentes para otras asignaturas. El pago
se realizara por el numero de horas dictadas de clase, que

aproximadamente sera de 30 horas al mes y cuyo costo por hora



$6,00; tomando en consideracién el tiempo de duracion de cada

asignatura descrito en el capitulo dos.

Para los meses de mayo, junio y octubre, la empresa contratara
dos docentes para matematicas. El pago se realizara por el
numero de horas dictadas de clase, que aproximadamente sera de

30 horas al mes y cuyo costo por hora $6,00.

Por lo tanto la remuneracion para el primer afio por Balance
de Personal Técnico sera de $ 16.740,00

3.1.3.- Balance de Obras Fisicas

Se considera como balance de obras fisicas la remodelacion que
se realizara antes de iniciar el negocio. Esta remodelacion
consiste en la implementacion de las oficinas de las secretarias y
del director de la empresa, también se considerara en el balance
la implementacion de las pizarras acrilicas, acondicionadores de
aire, pupitres y lo que respecta a la decoracién de las aulas de la

empresa.

Cuadro 17. Balance de Obras Fisicas

BALANCE DE OBRAS FISICAS

Obra Numero de Obras | Costo Unitario | Costo Total

Implementacion de Pizarras 7 $ 150018  105.00
Instalacion acondicionadores de aire 6 $ 20.00|$  120.00
Pintar Aulas 5 $ 75.001$  375.00
Pintar Oficinas 2 $ 75.001$  150.00
Pintar Bafios 2 $ 75.001$  150.00
Cable eléctrico de acondicionadores de aire 6 $ 15001$  90.00
Costo Total Obras Fisicas $ 990.00

Elaboracion: Los autores




Por lo tanto el costo por implementacion de lo antes descrito sera
$ 990,00

3.2.- Determinacion Del Tamaino.

La empresa se encuentra frente a una demanda creciente, por lo
qgue podria ser conveniente contar con instalaciones con una capacidad
mayor a la de la demanda inicial. Sin embargo, dejar capacidad ociosa
seria muy riesgoso si se considera el hecho de que las barreras de
entrada y salida al mercado son bajas. Por esta razon, seria
tedricamente conveniente realizar la inversion para las instalaciones por
etapas; es decir, inicialmente contar con capacidad suficiente para
satisfacer la demanda inicial y conforme se evidencie la no saturacion del
mercado, continuar con la inversion en las instalaciones para aumentar la

capacidad.

El parrafo anterior considera exclusivamente el hecho de que la
demanda de nuestro proyecto es creciente; no obstante, el crecimiento
de la demanda es relativamente pequefio desde el punto de vista de
numero de personas adicionales que accederian al servicio.
Adicionalmente, por la naturaleza del negocio, dejar capacidad ociosa
puede interpretarse como permitir el inicio de cursos de capacitacion sin
gue necesariamente se llene completamente la capacidad de las aulas.
Tomando estas consideraciones, iniciar operaciones permitiendo
capacidad ociosa para poder enfrentar el pequefo incremento anual

esperado dado este analisis, es poco riesgoso.

La consideracion de realizar una nueva etapa de inversion adicional a la

inicial debe considerar el hecho de que realmente el crecimiento de la



demanda lo justifique; y, dado el crecimiento de la demanda, de acuerdo

a este analisis, esto no ocurriria dentro de los 5 primeros anos.

3.2.1.- Capacidad de las instalaciones.

3.2.1.1.- Valor presente del flujo generado por el proyecto

Cuadro 4. Estimacion de la demanda proyectada a 5 aiios

ESTIMACION DEMANDA PROYECTADA A 5 ANOS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Cursos Universitarios y
Preuniversitarios

504

511

517

524

531

Cursos Programas Regulares

60

60

60

60

60

Curso Programas Internacionales

60

60

60

60

60

Elaboracién: Los autores

La distribucion y planificacion de los cursos, de acuerdo al

disefio del servicio y acorde a las necesidades detectadas con la

investigacion de mercado, se muestra a continuacion:

Cuadro 18. Distribucién de aulas.

PLANTA BAJA

PLANTA ALTA

TOTAL

AULA#1
AULA#2
AULA#3
TOTAL

AULA#4
AULA#5
TOTAL

25
15
30
70

15

15

30

100

Elaboracion: Los autores




3.2.1.2.- Horarios de Clases

Cuadro 19. Horarios de clases.

Lunes a Viernes

08h30-10h00 MATEMATICAS

. CURSO 1
10h00-11h30 FiSICA
11h30-16h00 Disponible
16h00-17h30 MATEMATICAS

. CURSO 2
17h30-19h00 FiSICA

Elaboracion: Los autores

Sabados: Quimica intensivo desde las 08h30 hasta 11h30.

Mediante la implementacion de este horario se pretende
satisfacer la demanda detectada en la investigacion de mercado,
permitiéndose adicionalmente contar con un horario de tres horas

clases disponibles para su uso cuando se estime conveniente.

El mencionado horario disponible podria ser utilizado para
enfrentar un incremento inesperado en la demanda de los cursos
ya mencionados, para la apertura de otras materias adicionales
para universitarios, asi como también para el dictado de cursos

dirigidos a estudiantes colegiales.

Numero de cursos: 2
Capacidad de atencidon por curso: 100 personas

Total capacidad de atencién diaria: 200 personas



3.2.1.3.- Estimacion de la demanda por temporadas.

En base a la experiencia de otros reconocidos centros de
capacitacion, la demanda se intensifica en la temporada invernal
teniendo las siguientes estimaciones por temporada sobre la

demanda total anual:

Cuadro 20. Distribucién de demanda por periodos

Demanda Verano: 33.33% del Total anual

Demanda Invierno: |66.67% del Total anual

Fuente: Academia de Ciencias Exactas APOL

La demanda esperada del proyecto seria:

Demanda Verano =504 x 33,33% = 168 personas

Demanda Invierno = 504 x 66,67% = 336 personas

De acuerdo al diseno del servicio, los cursos de
capacitacion tendran una duracién de 3 meses, por lo que podran
ofrecerse 2 periodos de estudios durante cada semestre. En este
sentido, la demanda de la temporada invernal podra satisfacerse

separandola en los dos periodos de estudios.

Cursos de capacitacion Invierno-l 168 personas

Cursos de capacitacioén Invierno-ll 168 personas



Por lo tanto, la capacidad diaria necesaria para satisfacer la
demanda esperada en la temporada en la que esta se intensifica,
debera ser suficiente para otorgar el servicio a 168 personas por

cada periodo de estudios.

Los costos de operacion anuales para tres niveles de
operacion se detallan a continuacién, en base al estudio de los
costos fijos, variables y a la inversion en la que se incurriria para la

puesta en marcha del proyecto:

Cuadro 21. Costos anuales por capacidad de operacion.

y - Capacidad Costo fijo | Costo -
Opcidn tecnoldgica . . . | Inversion
produccion anual * | variable
A 504 33493.09 | 16740 10,393.16
B 517 33493.09 | 18540 10,393.16
C 531 33493.09 | 17820 10,393.16

* Arriendo, servicios basicos y sueldos personal administrativo. Ver detalle en Anexo # 3
** Costos variables del proyecto. Ver Anexo # 3

***Inversiones del proyecto. Ver Anexo # 7

Elaboracion: Los autores

Los costos variables representados por la hora clase que se
debera cancelar al profesor, es un costo que se cancela por cada
curso dictado y no por cada alumno registrado, por lo tanto habria
que establecer un promedio de capacidad por curso. De esta
forma se conocera hasta que punto existira capacidad para incluir
alumnos adicionales a un programa de estudios sin que esto

represente la contratacién de un nuevo profesor.



Cuadro 22. Capacidad de aulas

CAPACIDAD DE AULA
PROMEDIO: 100 alumnos / 5 aulas = 20 alumnos

Por lo tanto el costo variable seria: | 6.00 USD por cada 20 alumnos

Elaboracion: Los autores

Por tanto, los flujos generados por el proyecto para el
tamafo de la empresa del primer afo, tercero y quinto, se

presentan a continuacion:

Cuadro 23. Andlisis opcion tecnolégica A

ALTERNATIVA A: capacidad para 504 personas

Afos 0 1 2 3 4 5
Produccion 504.00 504.00 504.00 504.00 504.00
Ingresos 54,480.31| 64,496.23 64,496.23 64,496.23| 64,496.23
Costos Fijos (-) 33,493.09] 33,493.09 33,493.09 33,493.09] 33,493.09
Costos Variables (-) 16,740.00[ 16,740.00 16,740.00 16,740.00] 16,740.00
Depreciacion (-) 963.98 963.98 963.98 963.98 963.98
UAI 3,283.24| 13,299.16 13,299.16 13,299.16 13,299.16
Participacion Trabajadores (15%) 492.49]  1,994.87 1,994.87 1,994.87] 1,994.87
Impuestos 25% (-) 697.69| 2,826.07 2,826.07 2,826.07 2,826.07
uDI 2,093.07[ 8,478.21 8,478.21 8,478.21| 8,478.21
Depreciacion (+) 963.98 963.98 963.98 963.98 963.98
Inversion (-) 10,393.16 530.00

Flujo Anual -10,393.16]  3,057.05| 9,442.20 8,912.20 9,442.20( 9,442.20

Tasa descuento: 23.10%
VAN alternativa A: 10,552.58

Elaboracién: Los autores



Cuadro 24. Analisis opcién tecnologica B.

ALTERNATIVA B: capacidad para 517 personas

Afios 0 1 2 3 4 5
Produccion 504.00 511.00 517.00 517.00 517.00
Ingresos* 54,480.31| 65,086.26 65,860.96 65,860.96| 65,860.96
Costos Fijos (-) 33,493.09| 33,493.09 33,493.09 33,493.09| 33,493.09
Costos Variables (-) 16,740.00] 18,540.00 18,540.00 18,540.00] 18,540.00
Depreciacion (-) 963.98 963.98 963.98 963.98 963.98
UAI 3,283.24 12,089.19 12,863.89 12,863.89] 12,863.89
Participacion Trabajadores (15%) 49249 1,813.38 1,929.58 1,929.58|  1,929.58
Impuestos 25% (-) 697.69] 2,568.95 2,733.58 2,733.58] 2,733.58
uDI 2,093.07[ 7,706.86 8,200.73 8,200.73|  8,200.73
Depreciacion (+) 963.98 963.98 963.98 963.98 963.98
Inversion (-) 10,393.16 530.00

Flujo Anual -10,393.16|  3,057.05| 8,670.84 8,634.71 9,164.71| 9,164.71

Tasa descuento: 23.10%

VAN alternativa B: 9,675.74

Elaboracion: Los autores

Cuadro 25. Andlisis opcién tecnolégica C.

ALTERNATIVA C: capacidad para 531 personas

Afos 0 1 2 3 4 5
Produccion 504.00 511.00 517.00 524.00 531.00
Ingresos* 54,480.31| 65,086.26 65,860.96 66,689.23| 67,528.50
Costos Fijos (-) 33,493.09] 33,493.09 33,493.09 33,493.09| 33,493.09
Costos Variables (-) 16,740.00] 18,540.00 18,540.00 17,820.00] 17,820.00
Depreciacion (-) 963.98 963.98 963.98 963.98 963.98
UAI 3,283.24] 12,089.19 12,863.89 14,412.16] 15,251.43
Participacion Trabajadores (15%) 492491 1,813.38 1,929.58 2,161.82| 2,287.71
Impuestos 25% (-) 697.69] 2,568.95 2,733.58 3,062.58|  3,240.93
uDI 2,093.07| 7,706.86 8,200.73 9,187.75| 9,722.79
Depreciacion (+) 963.98 963.98 963.98 963.98 963.98
Inversion (-) 10,393.16 530.00

Flujo Anual -10,393.16|  3,057.05| 8,670.84 8,634.71 10,151.74| 10,686.77

Tasa descuento: 23.10%
VAN alternativa C: 10,644.12

Elaboracion: Los autores




Los ingresos estan estimados en base a la investigacion de
mercados. '®

El proyecto sera financiado 70% capital propio y 30% via
deuda.

La tasa de descuento (TMAR) se la calcul6 a través del
modelo de CAPM."’

Cuadro 26. VAN alternativas tecnolégicas A,By C

VAN alternativa A: 10,552.58
VAN alternativa B: 9,675.74
VAN alternativa C: 10,644.12

Elaboracion: Los autores

Por lo tanto, la mejor alternativa es la C: Capacidad inicial
para 531 personas.

3.3.- Estudio De Localizacion

3.3.1.- Método Cualitativo Por Puntos

Componentes del Analisis

Para analizar la localizacion de la academia se ha
considerado el Método Cualitativo por puntos, que se basa en
factores que se han estimado relevantes. Estos tres factores

considerados en el analisis han sido la cercania del mercado, el

6 \Ver Anexo # 4 (Los Ingresos del Proyecto)

7 \er cuadro 42 (Modelo CAPM)



costo y disponibilidad de terrenos y los medios de transporte

disponibles.

Como cercania del mercado se considera el flujo de
clientes potenciales que se encuentran cerca del lugar elegido.
Dentro de ello se toma en cuenta la cantidad de instituciones

académicas cercanas.

El factor costo y disponibilidad de terrenos representan los costos
de alquiler promedio en la zona y facilidad de encontrar locales en

dicha zona.

Medios de transporte disponibles describen la facilidad y
disponibilidad de movilizacion de los clientes potenciales de
escoger esta zona. Existencia de rutas de transporte publico,

numero de rutas y horarios disponibles.

Los pesos asignados a cada factor han sido:

Cercania del mercado 40%, Costo y disponibilidad de terrenos

30% y Medios de transporte disponibles 30%.

Dentro de esta ponderacién se ha considerado como el
factor mas importante la cercania del mercado, pues es la fuente
de ingresos del proyecto. Los otros dos factores cuentan con la
misma importancia a nuestro criterio por lo que se les asigna una

ponderacion igual.



En el método de calificacion de las zonas se ha tomado una

escala del 1 al 5 para evaluar los factores descritos anteriormente.

Zonas de Analisis

Zona A: Norte de la ciudad
Zona B: Centro de la ciudad

Zona C: Sur de la ciudad

Cuadro 27. Método cualitativo por puntos.

Zona A Zona B ZonaC

Factor Peso |Calificacion| Ponderacion (Calificacion | Ponderacion |Calificacion | Ponderacin

Cercania del mercado 40% 4 16 5 2 1 04

Costo y disponibiidad de terrenos | 30% 2 06 4 12 4 12

Medios transporte disponibles 30% 3 09 4 12 4 12
Resultados 3 44 28

Elaboracion: Los autores

Resultados:

Luego de asignar las calificaciones correspondientes de
acuerdo a los criterios anteriormente descritos, se ha llegado a la

conclusion que la Zona B presenta mayores ventajas.

En el centro de la ciudad existe una cantidad considerable
de instituciones académicas, dentro de ellas ESPOL (Campus
Pefas), que cuenta con un sistema de transporte publico como es
la Metrovia con horarios y varias rutas implementadas, también

existe el servicio de transporte de la ESPOL el cual es utilizado por



los estudiantes de dicha institucion y acerca el mercado de los

estudiantes de la Prosperina.

3.4.- Conclusiones Del Estudio Técnico

Por los resultados obtenidos en el estudio de las tres secciones
del presente capitulo, se concluye que de acuerdo a las caracteristicas
del negocio, descritas en los antecedentes del estudio técnico, la
localizacion mas conveniente estaria en el centro de la ciudad, tanto por
la cercania que alli existe con el mercado objetivo, como por las
facilidades de acceso para los potenciales clientes del servicio.
Asimismo, en base a los estudios realizados, se determina que el tamarno
optimo del proyecto seria el capaz de dar servicio a la demanda estimada
del quinto afo; es decir, permitir capacidad ociosa para que esta se vaya

ocupando a medida que la demanda aumente.

CAPITULO 4.- ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1.- Mision

Proporcionar a los estudiantes de la ciudad de Guayaquil un
servicio de capacitacion y nivelacion adecuado a través de la utilizacion
de meétodos innovadores y avanzados de ensefanza con calidad
docente, con el fin de contribuir en el cumplimiento de las metas y

aspiraciones de los estudiantes.



4.2.- Vision

Consolidarse como la empresa de capacitacion y nivelacién lider
en el mercado, pioneros en la implementacion de metodologias

educativas innovadoras y ser un modelo de excelencia educativa.

4.3.- Organigrama

La empresa de capacitacion y nivelacion estara formada por el siguiente

Recurso Humano:

= Secretarias

= Personal de limpieza
= Personal Mensajeria
= Director

= Docentes

La remuneracién anual para el recurso humano (menos docentes)

se presenta a continuacion:

Cuadro 28. Balance de personal administrativo

BALANCE DE PERSONAL ADMINISTRATIVO
. Remuneracion Anual
Cargo Numero de —

puestos |Unitario (US$)| Total (US$)
Secretarias 2 3,600 7,200
Personal de limpieza 1 2,616 2,616
Personal Mensajeria 1 2,616 2,616
Director 1 4,800 4,800
Total $17,232.00

Elaboracién: Los autores



Por lo tanto el organigrama de la empresa sera el siguiente:

Figura 28. Organigrama de la empresa.

[ Director }

[ Secretarias 1 [ Docentes }

[ Personal de Limpieza } [ Personal de }

Mensajeria

Elaboracién: Los autores

4.4.- Descripcion Del Equipo De Trabajo

Las funciones que desempefiaran cada miembro del equipo de trabajo

son las siguientes:

Director

» Planificar los cursos a dictarse.
» Realizar la campafia de publicidad.
= Contratacién de personal y docentes.

» Resolver los problemas relativos a disciplina de estudiantes.



Secretarias

= Brindar informacion de cursos a dictarse a los estudiantes.

= Controlar la hora de entrada y salida de los docentes y
personal administrativo.

» Realizar el pago de sueldos al personal docente vy
administrativo.

» Realizar el pago de servicios basicos y arriendo.

= Cobrar a los estudiantes registrados las mensualidades de los

Cursos.

Docentes

= Asistir puntualmente a los cursos designados.
= Resolver dudas académicas por parte de estudiantes.

=  Cumplir con el horario de clases asignado.

Personal de limpieza

» Mantener el aseo en los bafios y aulas del centro de
capacitacion
» Realizar el mantenimiento diario en las areas administrativas.

= Entregar los folletos en las universidades
Personal de Mensajeria
» Realizar todos los tramites asignados por el personal

administrativo.

= Entregar los folletos en las universidades



CAPITULO 5.- ESTUDIO FINANCIERO

5.1.- Estimacion de Costos

5.1.1.- Elementos Basicos

La empresa de capacitacion y nivelacion estudiantil
considera como costos fijos los correspondientes a pagos de
sueldos al personal administrativo, servicios basicos, servicio de
internet, publicidad y los suministros de oficina. Por otro lado los
costos variables para la empresa de capacitacion son los sueldos

de los docentes.

5.1.2.- Analisis Costo-Volumen-Utilidad

Para la determinacion del tamafio optimo de la empresa de
capacitacion se realizé un analisis del Valor Actual Neto de cada
alternativa y se llego a la conclusién de contar con la capacidad
necesaria para satisfacer la demanda del ultimo ano, es decir de

531 alumnos.

Dados estos resultados, el numero de cursos abiertos
dependeran de la demanda de cada afo, y pudiéndose utilizar
todas las instalaciones, que podrian satisfacer anualmente 531
alumnos considerando los costos e ingresos generados por la

apertura de cada curso.



5.1.3.- Determinacion de los costos variables

Dentro de la operaciéon de la empresa de capacitacion vy
nivelacion, se considera un unico costo variable que son los
valores cancelados por las horas dictadas de clases, que

dependeran del numero de cursos abiertos en cada periodo.

Cuadro 29. Costo variable unitario

COSTOS VARIABLES

S POR HORA
HORAS TRABAJO PROFESOR 6

Elaboracién: Los autores

Para la determinacion de la cantidad de profesores
contratados para cada periodo, se tomé como referencia datos de
la investigacion de mercados para poder determinar el numero de

cursos abiertos en cada periodo y en cada materia.

La investigacion de mercados ayudd a determinar la
cantidad de personas que tienen dificultades en las diferentes
materias ofrecidas por la empresa tanto en paquetes como de
forma individual, por lo que las personas que escogieron tener

dificultades en tres materias y estar dispuestos a recibir



capacitacion, al momento de elegir el servicio a contratar les

resultara mas conveniente contratar el paquete.

En base a estos porcentajes se calculé la cantidad de
alumnos hipotéticos en cada curso para de esta manera calcular el
numero de profesores requeridos para satisfacer la demanda

potencial.

También se ha separado la demanda por periodos de modo
que la mayor demanda sea satisfecha en el invierno y la menor
parte en verano. El calendario de operaciones queda determinado

de la siguiente manera:

Cuadro 30. Planificacién de cursos

Invierne Enero

Febrero

Invierno | Marzo
Abril
Mayo

Junio

Julio

Verano Agosto

Septiembre
Octubre

Noviembre

Invierno Il Diciembre

Elaboracion: Los autores



En los meses de Mayo, Junio y Octubre, en los que no
habra cursos preuniversitarios ni universitarios, se utilizaran las
instalaciones para brindar los cursos colegiales intensivos y de
bachillerato internacional con un mes de duracién, asi como en los
meses de invierno y verano se utilizaran las aulas en los horarios

disponibles.

Cuadro 31. Alumnos en cursos Colegiales

NuUmero de alumnos
Programa
P;:gf:;"ra Bachillerato
Internacional (BI)
Mayo 20 20
Junio 20 20
Octubre 20 20

Elaboracién: Los autores

Nuevamente haciendo uso de los datos proporcionados por
la investigacion de mercados, se consideré que la demanda inicial
proyectada se dividira en cursos preuniversitarios y universitarios

de la siguiente manera:



Cuadro 32. Demanda anual proyectada curso preuniversitario.

Pre-Universitarios

Ao 1 Aro 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Demanda Anual: 247 250 254 257 260
Invierno (66.67%): 165 167 169 171 174
Verano (33.33%): 82 83 85 86 87
Invierno | (50%): 82 83 85 86 87
invierno 11(50%): 82 82 84 85 86
247 249 253 256 259
Elaboracion: Los autores
Cuadro 33. Demanda anual proyectada curso universitario.
Universitarios
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Demanda Anual: 257 260 264 267 271
Invierno Il (66.67%): 171 174 176 178 181
Verano (33.33%): 86 87 88 89 90
257 260 264 267 271

Elaboracion: Los autores

Para separar la demanda esperada descrita en el capitulo
dos se ha hecho uso de los porcentajes validos de la investigacion
de mercados para encontrar la demanda en los cursos
preuniversitarios y universitarios. Estos son preuniversitario 49% y

universitario 51%.'®



5.1.3.1.-Proyeccion de los costos variables mensuales y

anuales

Los costos variables proyectados del primer afio hasta el quinto

afio de funcionamiento son los siguientes®:

Cuadro 34. Total costos variables anuales proyectados

Aiio 1 Ao 2 Aio 3 Ao 4 Aio 5

TOTAL COSTOS

VARABLES | S 1674000 § 18.540,00| § 18.540,00| 8 17.820,00|$

17.820,00

Elaboracion: Los autores

5.1.4.- Costos Fijos
5.1.4.1.- Costos Administrativos
Dentro de los costos administrativos a considerar en

este proyecto, se tienen los siguientes rubros que

principalmente comprenden las remuneraciones del personal.

Cuadro 35. Total costos administrativos anuales.

MENSUAL ANUAL
SECRETARIAS (2) $ 600,00 | $ 7.200,00
PERSONAL DE LIMPIEZA $ 218,00 | $ 2.616,00
PERSONAL DE MENSAJERIA | $ 218,00 | $ 2.616,00
DIRECTOR $ 400,00 | $ 4.800,00
[TOTAL COSTOS ADMINISTRATIVOS $ 17.232,00 |

Elaboracion: Los autores

'8 \ler anexo #2 para detalle mensual

" Ver anexo #3 para detalle mensual



5.1.4.2.- Otros costos fijos

Como otros costos fijos se consideran los siguientes rubros:

Cuadro 36. Otros costos fijos anuales.

MENSUAL ANUAL
ARRIENDO Y AGUA POTABLE $ 600,00 | $ 7.200,00
ENERGIA ELECTRICA $ 150,00 | $ 1.800,00
SERVICIO TELEFONICO $ 20,001 $ 240,00
SERVICIO DE INTERNET $ 3349 $ 401,86
HOSTING DE INTERNET ANUAL - $ 134,40
SUMINISTROS OFICINA $ 10,00 | $ 120,00
SUMINISTROS PARA AULAS $ 10,00 | $ 120,00
PUBLICIDAD $ 388,00 | $ 4.656,00
COSTOS FIJOS ANUALES $ 14.672,26

Elaboracion: Los autores

Dentro de los costos para operar el negocio se han

considerado servicios basicos y suministros, y para la
implementacion de la plataforma digital que se ofrecera a los
alumnos, se consideran los servicios de internet y la
contratacion anual de un hosting de internet. La publicidad
también se ha considerado dentro de estos rubros, dentro de
los cuales se tiene el gasto por pauta en radio e impresién de

volantes.

La promocioén por radio es de 30 cufas de 10” la cual
tiene un costo de $288 mensuales y $100 mensuales para la

publicidad por volantes.?

2 \er Anexo # 6 para detalle de la publicidad en radio.



5.1.4.3.- Proyeccion anual de costos Fijos

Los costos fijos totales proyectados para los préximos cinco
afos de la empresa de capacitacion y nivelacién son los

siguientes:?’

Cuadro 37. Costos fijos totales anuales proyectados a 5 afnos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos Fijos $ 18.820,83 | $ 19.758,00 ] $ 19.758,00 | $ 19.758,00 | $ 19.758,00
Otros Costos Fijos $14.672,26 | $ 14.672,26 | $ 14.672,26 | $ 14.672,26 | $ 14.672,26
Costos Fijos Totales $ 33.493,09 | $34.430,26 | $ 34.430,26 | $ 34.430,26 | $ 34.430,26

Elaboracion: Los autores

5.2.- Inversiones Del Proyecto

5.2.1.- Capital de Trabajo: Método del déficit acumulado

maximo.

Cuadro 38. Capital de trabajo por método del déficit acumulado maximo.

INGRESOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Negocio Propio $0,00] $3517,26] $3.517,26] $3.517,26] $1.200,00] $ 1.200,00
[TOTAL INGRESOS $0,00] $3.517,26] $3.517,26] $3.517,26] $ 1.200,00] $ 1.200,00
EGRESOS
Costos Variables $0,00]  $1.620,00] $1.260,00 $ 720,00 $ 360,00 $ 360,00
Costos Fijos
Administrativos $1.436,00) $1.436,00 $1.436,00 $1.708,50[ $1.436,00] $1.436,00
Otros Costos Fijos $1.34589] $1.211,49] $1.211,49] $1.211,49] §$1211,49] §$1.211,49
[TOTAL EGRESOS $2781,89] $4.267,49] $3.907,49] ¢ 3.639,99 $3.007,49] ¢$ 3.007,49
[SALDO MENSUAL 5 2.781,80 5 750,23 -$390,23[ % 122,73 -%1.807,49] -%1.807,49
SALDO ACUMULADO $20.781,89] $3.532,12| -$3.922,35| -$4.045,09] -$5.852,57| -$7.660,06

2! Ver anexo #3 para detalle mensual



Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre | TOTAL ANUAL
$6.765,57 $6.765,57 $6.765,57[ $1.200,00[ $ 10.015,92| $ 10.015,92
$6.765,57] $6.765,57] $6.765,57 $1.200,00] $ 10.015,92| $ 10.015,92 $ 54.480,31
$2.700,00f $1.800,00f $ 1.080,00 $ 360,00 $3.960,00] $2.520,00
$1.436,00f $1.436,00f $1.436,00f $1.436,00] $1.436,001 $2.752,33
$1.211,49 $1.211,49] $1.211,49] $1.211,49] $1.211,49] $1.211,49
$5.347,49] $4.447,49 $3.727,49] $3.007,49] $6.607,49] $6.483,82 $ 50.233,09
$ 1.418,08] $2.318,08] © 3.038,08[ -p1.807,49] $3.408,43] $ 3.932,10
-5 6.241,98] -% 3.923,90 -5 885,81 -9 2.693,30 S MM5,13]  $4.247,22

Elaboracioén: Los autores

Para encontrar el capital de trabajo se tomé en

consideracion los ingresos que percibira la empresa de
capacitaciéon en el primer afio de funcionamiento segun los
verano e invierno |l descritos

meses para invierno |,

anteriormente. Por otro lado en los egresos se consideraron
los costos variables que son los sueldos de los docentes
tomados del Anexo 3 (Cuadro 52— Afo 1), los costos fijos
administrativos que son los sueldos del personal administrativo
tomados del Anexo 3 (Cuadro 50.1), el rubro Otros Costos Fijos
se consideran los costos por servicios basicos, internet,
publicidad y los suministros tomados del Anexo 3 (Cuadro

51.1).

Por lo tanto el capital de trabajo que necesitara la

empresa de capacitacion sera de $ 7.660,06

5.3.- Ingresos Del Proyecto

5.3.1.- Ingresos por Venta de Servicios

Los ingresos por cursos universitarios y preuniversitarios
proyectados para los proximos cinco afnos se basaron en la

demanda estimada y en el porcentaje de participaciéon por los



paquetes académicos tomados de los resultados de las

encuestas.?

En tanto que, los ingresos por cursos colegiales y de

bachillerato internacional, se estimaron en base a la demanda

descrita en el capitulo dos.??

que percibira

A continuacién se presenta un resumen de los ingresos

la empresa en

considerando los precios descritos en el capitulo dos.

Cuadro 39. Ingresos anuales netos por venta del servicio

los proximos cinco afos

Preuniversitario | Universitario Cursos Colegiales Total Ingreso Ingresos netos
Meses Ingresos Mensual

Verano $10.550,18 $ 9.746,53 Mayo 1200 $6.765,57

Invierno | $10.551,77 Junio 1200 $3.517,26

Ao 1 Invierno Il $10.551,77 $ 19.495,98 | Octubre 1200 $10.015,92
Total $ 31.653,72 $ 29.24251| 3 3.600,00 | $ 64.496,23 $20.298,74 $ 54.480,31

Verano $10.690,25 $ 9.87592 Mayo 1200 $6.855,39

Invierno | $10.691,85 Junio 1200 $ 3.563,95

Aio 2 Invierno Il $ 10.563,67 $ 19.754,81 | Octubre 1200 $10.106,16
Total $31.945,77 $ 29.630,74| $ 3.600,00|$ 65.176,50 $20.525,50 $ 65.086,26

Verano $10.832,17 $ 10.007,04 Mayo 1200 $6.946,40

Invierno | $10.833,80 Junio 1200 $3.611,27

Afo 3 Invierno Il $10.705,61 $ 20.017,08| Octubre 1200 $10.240,90
Total $ 32.371,58 $ 30.024,11| $ 3.600,00 |$ 65.995,69 $20.798,56 $ 65.860,96

Verano $10.975,98 $ 10.139,89 Mayo 1200 $7.038,62

Invierno | $10.977,62 Junio 1200 $ 3.659,21

Aiio 4 Invierno Il $10.849,44 $ 20.282,82| Octubre 1200 $10.377,42
Total 3 32.803,05 $ 3042271| % 3.600,00 | $ 66.825,76 $21.075,25 $ 66.689,23

Verano $11.121,69 $ 10.274,51 Mayo 1200 $7.132,07

Invierno | $11.123,36 Junio 1200 $3.707,79

Afio 5 Invierno Il $10.995,18 $ 20.552,10 | Octubre 1200 $10.515,76
Total $ 33.240,24 $ 30.826,60| $ 3.600,00 |$ 67.666,84 $21.355,61 $ 67.528,50

Elaboracion: Los autores

2 \Ver anexo # 4 para detalle de ingresos.

3 \ler Cuadros 54 y 55 Capitulo 2




5.3.2.- Valor de desecho del Proyecto

A continuacion se presenta la tabla de la depreciacion de

los activos fijos:

Cuadro 40. Valor de desecho del proyecto.

VALOR DE DESECHO DEL PROYECTO

Méqui Cantidad Costo Unitario | Costo Total Vida Depreciaciéon | Depreciacion | Valor de

aquinas ! (US$) (us$) | contable Anual Acumulada | Desecho
Escritorios Secretarias 21 8 155,001 $ 310,00 10 $ 31,001 $ 310,00{ 0,00
Escritorio Director 119 238,001 $§ 238,00 10 $ 23,80 $ 238,00] 0,00
Escritorio para Computadora 119 110,001 $ 110,00 10 $ 11,001 $ 110,00] 0,00
Equipo de Computacién 119 530,00 $ 530,00 3 $ 176,671 $ 530,00f 0,00
Aire Acondicionado 6| 9% 180,40| $1.082,40 10 $ 108,241 $ 1.082,40( 0,00
Pizarrén para tiza liquida 719 85,00 $ 595,00 10 $ 5950 $ 595,00f 0,00
Escritorio para Profesor 51 % 45,00] $ 225,00 10 $ 2250( $ 225,00{ 0,00
Pupitres para Alumnos (sillas 100 $ 35,00| $3.500,00| 10 $ 350,00|$  3.500,00| 0,00
individuales)
Muebles de Oficina para 1] s 90,00( $ 90,00| 10 $ 9,00 $ 90,00| 0,00
Biblioteca
Fotocopiadora 11 $ 1.500,00f $1.500,00 10 $ 150,00] $ 1.500,00( 0,00
Teléfono 213 18,38 $ 36,76 10 $ 3,68| % 36,76] 0,00
Extintores 21 $ 18,001 $ 36,00 10 $ 3,60 $ 36,00| 0,00
Sillas de Espera 6] $ 25,00] $ 150,00 10 $ 15,00 $ 150,00] 0,00

DEPRECIACION $ 963,98 |VALOR DESECHO| $0,00
Elaboracién: Los autores
Cuadro 41. Inversion Inicial del proyecto

COMPRAS ACTIVOS FIJOS Y

BIENES FUNGIBLES $ 8.403,16

INVERSION EN OBRAS FISICAS] $ 990,00

GASTOS DE CONSTITUCION $ 1.000,00 Anexo #5 |

INVERSION INICIALC $ 10.393,16

Elaboracion: Los autores

La empresa de capacitacion mantendra los activos hasta el

final de su vida util, por lo tanto el valor de desecho del

proyecto es cero.




5.4.- Tasa De Descuento
5.4.1.- Modelo CAPM

El modelo que se utilizd para la obtencion de la tasa de
descuento fue el del CAPM. Esto debido a que la estructura de

capital esta conformada por un porcentaje de deuda®* (30%)

La tasa de interés a la que se financia el monto de la
deuda es del 20% anual; y, se considera una tasa impositiva
del 25%; es decir, no se toma en cuenta reinversion de

utilidades.

Con la aplicacion del modelo, se obtiene lo siguiente:

Cuadro 42. Modelo CAPM

CAPM: Re= Rf + B (Rm-Rf)
L: 30%
(1-L): 70%
T: 25%
Ba(desapalancado empresa
comparable)*: 0,72
B apalancado con nuestro riesgo 0,95
Riesgo Bonos EEUU 3,66%
Riesgo Pais** 10,87%
Prima por Riesgo*** 9,00%
Re(CAPM): 23,10%
* www.damodaran.com
**Ministerio de Economia y Finanzas
(al 31 de Agosto de 2009)
*** Ross, Westerfield y Jaffe (2002)

Elaboracion: Los autores

2 \Ver anexo # 8 por detalle de deuda contraida.



Dada la estructura de capital de la empresa, la tasa

minima de rendimiento del flujo generado por el proyecto debe

ser de 23,10% para cubrir el costo de financiamiento.

5.5.- Flujo De Caja

5.5.1.- VAN, TIR, PAYBACK

Con la informacion obtenida a lo largo de los anteriores

capitulos del estudio financiero, ya es posible generar el flujo

de caja proyectado a 5 afios. Una vez realizado esto, se

obtendra la tasa interna de retorno (TIR) para su posterior

comparacioén con la tasa minima atractiva de retorno (TMAR).

Cuadro 43. Flujo de caja proyectado a 5 afios.

FLUJO CAJA PROYECTADO
Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

INGRESOS

VENTAS AL CONTADO 54.480,31] 65.086,26] 65.860,96] 66.689,23| 67.528,50
TOTAL INGRESOS 54.480,31] 65.086,26] 65.860,96] 66.689,23] 67.528,50
EGRESOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS 18.820,83] 19.758,00] 19.758,00] 19.758,00] 19.758,00
GASTOS DE PUBLICIDAD 4.656,00] 4.656,00 4.656,00] 4.656,00] 4.656,00
OTROS GASTOS FIJOS 10.016,26] 10.016,26] 10.016,26] 10.016,26] 10.016,26
GASTOS SUELDO PROFESORES 16.740,00] 18.540,00] 18.540,00] 17.820,00] 17.820,00
Gastos Financieros 623,59 452,27 246,69
Depreciacion 963,98 963,98 963,98 963,98 963,98
TOTAL EGRESOS 51.820,66] 54.386,51| 54.180,93| 53.214,24| 53.214,24
UAI 2.659,65] 10.699,75] 11.680,02] 13.474,99| 14.314,27
PARTICIPACION DE TRABAJADORES (15%) 398,95 1.604,96 1.752,00] 2.021,25| 2.147,14
IMPUESTOS (25%) 565,18] 2.273,70 2.482,01 2.863,44| 3.041,78
UTILIDAD NETA 1.695,53] 6.821,09 7.446,02] 8.590,31 9.125,34
DEPRECIACION 963,98 963,98 963,98 963,98 963,98
AMORTIZACION DE CAPITAL -856,58| -1.027,89] -1.233,47
COMPRA DE ACTIVOS FIJOS -530,00
INVERSION INICIAL -10.393,16
CAPITAL DE TRABAJO -7.660,06 7.660,06
PRESTAMO 3.117,95
VALOR DE DESECHO 0,00
FLUJO DE CAJA -14.935,27] 1.802,93] 6.757,18 6.646,52] 9.554,29| 17.749,39

Elaboracioén: Los autores




Cuadro 44. VAN, TIR y TMAR del proyecto

TMAR 23,10%
TIR 34,02%
VAN $ 4.992,99
Elaboracion: Los autores
Cuadro 45. PAYBACK del proyecto
PAYBACK
TMAR|23,10%
Periodo | Saldo de inversion | Flujo de Caja Rentabilidad exigida Recuperacion Inversion
1 $ 10.393,16 $ 1.802,93 $ 2.400,49 ($ 597,56)
2 $10.990,72 $6.757,18 $ 2.538,51 $ 4.218,67
3 $6.772,06 $ 6.646,52 $ 1.564,13 $ 5.082,39
4 $ 1.689,66 $ 9.554,29 $ 390,26 $9.164,03
5 ($ 7.474,37) $17.749,39 ($1.726,34) $19.475,73

Elaboracion: Los autores

Por el método de la TIR, se evidencia la viabilidad del

proyecto una vez comparada con la TMAR. Siempre que la TIR

se encuentre por encima de la TMAR, se conocera que los

flujos generados por el proyecto, traidos a valor presente,

representan un VAN (Valor actual neto) positivo.

La recuperacién de la inversion para la empresa de

capacitacion y nivelacién estudiantil sera en el quinto afio de

funcionamiento.




5.6.- Analisis De Sensibilidad Uni-Variable

Para el andlisis de sensibilidad se ha realizado una simulacién con el
programa Crystal Ball y se ha considerado una variacion del 10% en
cada una de las variables determinantes de la viabilidad del proyecto.

Estas son:

o Demanda Anual: Se la consider6 uniforme en un rango
entre 454 y 554, dependiendo de la tasa de crecimiento

poblacional anteriormente determinada.

Figura 29. Demanda Anual
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Elaboracién: Los autores

o Tasa de descuento: Distribuida como una normal con
una media de 23,10% y una desviacion estandar de
2,31%.

Figura 30. Tasa atractiva minima de retorno
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Elaboracion: Los autores



o Precio: Todos los precios de los paquetes, distribuidos
como una Lognormal y con desviacion estandar del 10%

de la media.

Una vez realizada la simulacion, se obtuvo una
probabilidad del 76.34% de que el Valor Actual Neto sea

mayor a cero, con 1.000.000 de iteraciones.®

Figura 31. Evoluciéon VAN del proyecto con variacion del 10% en el

precio de cada paquete académico.
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Elaboracién: Los autores

> Ver Anexo # 10 Reporte de Crystal Ball.




CONCLUSIONES

Una vez concluida la formulacién y evaluacion del proyecto, se llegd a las

siguientes conclusiones:

1.

Dada la situacién del mercado, caracterizada por un crecimiento
importante de la demanda para este tipo de servicios, se ha podido
identificar la oportunidad de satisfacer una necesidad que la
competencia no ha podido cubrir, puesto que los niveles de
satisfaccion mostrados en cada tipo de servicio de capacitaciéon ha
sido bajo de acuerdo a los resultados de la investigacion de
mercados. Para tener una idea clara de los aspectos considerados
importantes en la entrega del servicio, se ha logrado determinar la
valoracion de los clientes para las distintas variables claves
mostradas, de las cuales, se presentan las tres mas importantes a
continuacion:

e Calidad

e Meétodos de ensefianza

e Material didactico

Basado en esta informacion, se ha agregado a la oferta del servicio
una plataforma digital considerada en los costos de operacion del
proyecto, con lo cual se contara con un elemento diferenciador para
proporcionar el servicio.

Observando las dificultades presentadas en cada asignatura, se ha
podido estructurar paquetes académicos que reflejen las necesidades
de capacitacion de los clientes. Estos estan dirigidos a dos grupos
claramente identificados, los cuales son estudiantes de carreras de
ingenierias (53.2% de la muestra) y estudiantes de carreras

administrativas (39.7% de la muestra).



RECOMENDACIONES

En base a los analisis desarrollados en este proyecto, se recomienda
implementar el proyecto, con una TIR del 34.02%, por encima de la
TMAR estimada en 23.10%.

Se recomienda que la empresa de capacitacion y nivelacién forme
parte de las ferias abiertas de estudios superiores que organiza
anualmente EXPOPLAZA, para asi promocionar de mejor forma el

servicio.
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ANEXO # 1

Descripcion de Activos Fijos de la Empresa

Las Caracteristicas de los Activos Fijos que usaremos en la empresa de

capacitaciéon seran los siguientes:

= Teléfono:
o Marca: Panasonic
o Teléfono aldambrico convencional
o Modelo: KXTS520LXB
o Pantalla de 3 lineas
o ldentificacién de llamada
o Contestador automatico
o Manos Libres
o Rellamada
o 3 memorias directas

o Montaje mural y sobremesa

Figura 32. Teléfono de la empresa

Fuente: Mundo Anuncio



Samsung Acondicionador de Aire 5000 BTU
o Acondicionador de Aire
o Tipo de Ventana
o Capacidad de 5000 BTU
o Eficiencia de Energia EER 9.7 Btu/W
o Filtro Antibacterial
o Direccién de aire de 2 vias
o Controles de Perilla

o Dimensiones 17 x 11 x 12.8 Pulgadas

Figura 33. Acondicionador de aire

Fuente: Mundo Anuncio

Escritorio para Director

Figura 34. Escritorio para director

i MundoAnuncio

Fuente: Mundo Anuncio



= Pizarras Tiza Liquida

Figura 35. Pizarras Acrilicas.

Fuente: Mundo Anuncios

= Sillas de espera

Figura 36. Sillas de espera

milanun

Fuente: Milanuncios



= Escritorio para docentes

Figura 37. Escritorio para docentes.

Fuente: Milanuncios

» Fotocopiadora:
o Digital Canon mod.2006, e-estudio-163, 20.000 copias
mensuales,
o Energia, impresién y escaner estdndar compatible con
windows-98-2000 me y xp, resolucion de 600 dpi, puerto usb
2.0.

Figura 38. Fotocopiadora

Fuente: Milanuncios



» Escritorio para secretarias

Figura 39. Escritorio para secretarias

Fuente: Milanuncios

= Pupitres para estudiantes

Figura 40. Pupitres para estudiantes

Fuente: Mundo Anuncios



Equipo de Computacion
o Cpu procesador intel 3.00 ghz, pentium 4
o Disco duro 80 gb, floppy disk driver, memoria ram 1 Gb,
teclado
o Mouse y parlantes marca apollo, monitor benq, case con fuente
de poder ht

o Impresora laser digital marca okidata modelo b4100

Figura 41. Equipo de Computacion.

Fuente: Mundo Anuncios

Escritorio para computadora

Figura 42. Escritorio para computadora

Fuente: Mundo Anuncios



= Muebles de Oficina para Biblioteca

Figura 43. Muebles de oficina para biblioteca.

3
%
i
:! [

Fuente: Mundo Anuncios



ANEXO # 2
Calculo del Numero de Cursos a Dictarse

Cuadros 46. Numero de cursos Preuniversitarios
Cuadro 46.1 Aino 1

[ ANO 1
Invierno | | Invierno Il | Verano
Participacién|MatematicgFisica Quimica _|ContabilidgMatematicqFisica Quimica ContabilidéMa(ema’ticﬂFisica Quimica__|Contabilidad
Quimica 36% 29,634949 | 29,634949 | 29,634949 29,634949 | 29,634949 | 29,634949 29,630504 | 29,630504 | 29,630504
25% 20,383827 | 20,383827 20,383827 | 20,383827 20,38077 [ 20,38077
— Quimica 2% 1,646386 1,646386 1,646386 1,646386 1,6461391 1,6461391
Fisica — Quimica 4% 3,1359734 | 3,1359734 3,1359734 | 3,1359734 3,135503 | 3,135503
Mate icas-Contabilidad 2% 1,646386 1,646386 | 1,646386 1,646386 | 1,6461391 1,646139095
Matematicas 27% 21,951814 21,951814 21,948521
ica 2% 1,646386 1,646386 1,6461391
Quimica 2% 1,646386 1,646386 1,6461391
Ci il 1% 0,7839934 0,7839934 0,783875759
100%
alumnos 75 55 36 2 75 55 36 2 75 55 36 2
#cursos | 3,7631681| 2,7400568 [ 1,8031847 | 0,1215190 | 3,7631681 | 2,7400568 | 1,8031847 | 0,1215190 | 3,7626036 | 2,7396458 | 1,8029142| 0,1215007

Elaboracioén: Los autores

Cuadro 46.2 Aiio 2

ANO 2
Invierno | Invierno Il Verano
Participacié ati Fisica | Quimica |C il ati Fisica | Quimica |C: il ati Fisica | Quimica |C
Matematicas-Fisica-Quimica 36% 30,02838106 | 30,028381 | 30,028381 29,66838106 | 29,668381 | 29,668381 30,02387702 [ 30,023877 | 30,023877
Mateméticas-Fisica 25% 20,654442 | 20,654442 20,40682295 | 20,406823 20,65134398 [ 20,651344
Matematicas — Quimica 2% 1,668243392 1,6682434 1,648243392 1,6682434 1,667993168 1,6679932
Fisica — Quimica 4% 3,1776065 | 3,1776065 3,1395112] 3,1395112 3,1771298 | 3,1771298
ati C il 2% 1,668243392 1,668243392 | 1,648243392 1,648243392 | 1,667993168 1,667993168
27% 22,24324523 21,97657856 22,23990891
2% 1,6682434 1,6482434 1,6679932
2% 1,6682434 1,6482434 1,6679932
1% 0,794401615 0,784877806 0,794282461
100%
alumnos 76 56 37 2 75 55 36 2 76 56 37 2
# cursos 3,8131278 [2,7764336 [ 1,8271237| 0,1231323 | 3,7674135 |2,7431479| 1,8062190| 0,1216561 3,8125558 | 2,7760172] 1,8268497 [ 0,1231138

Elaboracién: Los autores

Cuadro 46.3 Aino 3

ANO 3
Invierno | Invierno Il Verano
Participaci ati Fisica Quimica |C ili ati Fisica Quimica |C il M ati Fisica Quimica |C
Fisica-Quimica 36% 30,42703658 | 30,427037 | 30,427037 30,06703658 | 30,067037 | 30,067037 30,42247275 | 30,422473 | 30,422473
Fisica 25% 20,9286495 | 20,928649 20,68103045 | 20,68103 20,92551036 | 20,92551
Matematicas — Quimica 2% 1,690390921 1,6903909 1,670390921 1,6903909 1,690137375 1,6901374
Fisica — Quimica 4% 3,2197922 | 3,2197922 3,181697 | 3,181697 3,2193093 | 3,2193093
ati -Ci il 2% 1,690390921 1,690390921 | 1,670390921 1,670390921 | 1,690137375 1,690137375
27% 22,53854561 22,27187895 22,535165
Fisica 2% 1,6903909 1,6703909 1,6901374
Quimica 2% 1,6903909 1,6703909 1,6901374
Ci il 1% 0,804948058 0,795424248 0,804827321
100%
alumnos 77 56 37 2 76 56 37 2 14 56 37 2
# cursos 3,8637507 | 2,8132935 1,8513805| 0,1247669 | 3,8180364 [ 2,7800077 [ 1,8304758| 0,1232908 | 3,8631711 [2,8128715] 1,8511028 | 0,1247482

Elaboracién: Los autores

Cuadro 46.4 Aino 4

ANO 4
Invierno | Invierno Il Verano
Participacion|Matematicas| Fisica | Quimica |Contabilidad|Matematicas| Fisica | Quimica |Contabilidad|Matematicas| Fisica | Quimica |Contabilidad
Fisica-Quimica 36% 30,83098464 | 30,830985 | 30,830985 30,47098464 | 30,470985 | 30,470985 30,826360: 30,82636 | 30,82636
Matematicas-Fisica 25% 21,20649737 | 21,206497 20,95887832 | 20,958878 21,20331655 | 21,203317
Matematicas — Quimica 2% 1,71283248 1,7128325 1,69283248 1,7128325 1,712575568 1,7125756
Fisica — Quimica 4% 3,2625381 | 3,2625381 3,2244428 | 3,2244428 3,2620487 | 3,2620487
: aticas-C il 2% 1,71283248 1,71283248 | 1,69283248 1,69283248 | 1,712575568 1,712575568
Matematicas 27% 22,8377664 22,57109973 22,8343409
Fisica 2% 1,7128325 1,6928325 1,7125756
Quimica 2% 1,7128325 1,6928325 1,7125756
Contabilidad 1% 0,815634514 0,806110705 0,815512175
100%
alumnos 78 57 38 3 7 56 37 2 78 57 38 3
#cursos 3,9150457 [ 2,8506426 | 1,8759594 | 0,1264233 | 3,8693314 |2,8173569 | 1,8550546| 0,1249472 | 39144584 |2,8502151]1,8756780| 0,1264044

Elaboracion: Los autores



Cuadro 46.5 Aihno 5

ANO 5
Invierno | Invierno Il Verano
Fisica Quimica |C Fisica Quimica |C Fisica | Quimica |C
36% 31,24029549 | 31,240295 | 31,240295 30,88029549 | 30,880295 | 30,880295 31,23560968 | 31,23561 | 31,23561
25% 21,48803394 | 21,488034 21,24041489 | 21,240415 21,48481089 | 21,484811
— Quimica 2% 1,735571972 1,735572 1,715571972 1,735572 1,735311649 1,7353116
Fisica — Quimica 4% 3,3058514 | 3,3058514 3,2677561 | 3,2677561 3,3053555 | 3,3053555
ati Ci il 2% 1,735571972 1,735571972| 1,715571972 1,715571972 1,735311649 1,735311649
Mateméticas 27% 23,14095963 22,87429296 23,13748865
Fisica 2% 1,735572 1,715572 1,7353116
Quimica 2% 1,735572 1,715572 1,7353116
Ci il 1% 0,826462844 0,816939034 0,8263: 1
100%
alumnos 79 58 38 3 78 57 38 3 79 58 38 3
#cursos 3,9670217 | 2,8884876| 1,9008645| 0,1281017 | 3,9213074 | 2,8552019| 1,8799598 | 0,1266256 | 3,9664266 | 2,8880544 | 1,9005794 | 0,1280825

Elaboracién: Los autores

Cuadros 49. Numero de cursos Universitarios

Cuadro 49.1 Ano 1

ANO 1
| Invierno Il Verano
| Participacién | Mat Fisica | Quimica |Contabilidad| Otras |Matematicas| Fisica Quimica__|Contabilidad| Otras
|Matematicas-Fisica—Quimica 15% 26,04948579 | 26,0495 | 26,049486 13,02278928 | 13,022789 | 13,02278928
Matematicas-Fisica 5% 8 8 4 4
Matematicas — Quimica 0% 0 0 0 0
Fisica — Quimica 0% 0 0 0 0
Matemadticas-Contabilidad 25% 42,50179261 42,50179261 21,24770883 21,24770883
Matematicas 14% 23,30743465 11,65196936
Fisica 0% 0 0
Quimica 0% 0 0
Contabilidad 6%
Otras materias 35% 60,32512 30,15804
# alumnos 100,0848665 | 34,2756 | 26,049486 | 42,50179261 | 60,32512 [ 50,03492724 | 17,135249 | 13,02278928 | 21,24770883 | 30,15804
# cursos 5,004243323 [ 1,71378 | 1,3024743 | 2,12508963 |3,016256| 2,501746362 | 0,8567625 | 0,651139464 | 1,062385441 [ 1,507902
Elaboracién: Los autores
Cuadro 49. 2 Aiio 2
ANO 2
[ Invierno Il Verano
| Partici on|[M Fisica | Quimica |Contabilidad| Otras [Mateméaticas| Fisica Quimica__|Contabilidad| Otras
|Matematicas-Fisica-Quimica 15% 26,39531767 | 26,3953 | 26,395318 13,19567928 [ 13,195679 | 13,19567928
[Matematicas-Fisica 5% 8 8 4 4
[Matematicas — Quimica 0% 0 0 0 0
|Fisica — Quimica 0% 0 0 0 0
Mate mati Contabilidad 25% 43,06604462 43,06604462 21,52979252 21,52979252
Matemati 14% 23,61686318 11,80666041
Fisica 0% 0 0
Quimica 0% 0 0
Contabilidad 6%
Otras materias 35% 61,126 30,55842
# alumnos 101,4135889 | 34,7307 | 26,395318 | 43,06604462| 61,126 [50,69918883 | 17,362736 | 13,19567928 | 21,52979252 | 30,55842
# cursos 5,070679447 | 1,73653 [ 1,3197659 | 2,153302231| 3,0563 | 2,534959441 | 0,8681368 | 0,659783964 | 1,076489626 | 1,527921

Elaboracién: Los autores




Cuadro 49.3 Aino 3

ANO 3
Invierno Il Verano
Participacion|Matematicas| Fisica | Quimica [Contabilidad| Otras |M ati Fisica Quimica | Contabilidad| Otras
M i Fisica-Quimica 15% 26,7457408 | 26,7457 | 26,745741 13,37086457 | 13,370865 | 13,37086457
Matemati Fisica 5% 8 8 4 4
M — Quimica 0% 0 0 0 0
Fisica — Quimica 0% 0 0 0 0
M aticas-Contabilidad 25% 43,63778761 43,63778761 21,81562114 21,81562114
Matemati 14% 23,93039966 11,96340514
Fisica 0% 0 0
Quimica 0% 0 0
Contabilidad 6%
Otras materias 35% 61,93751 30,96411
# alumnos 102,7599515 | 35,1918 | 26,745741 | 43,63778761 |61,93751| 51,37226913 | 17,593243 | 13,37086457 | 21,81562114 | 30,96411
# cursos 5,137997574 | 1,75959 | 1,337287 | 2,181889381 | 3,096875 | 2,568613456 | 0,8796621 | 0,668543228 | 1,090781057 | 1,548205
Elaboracién: Los autores
Cuadro 49.4 Aiio 4
ANO 4
Invierno ll Verano
Participacion|Matematicas| Fisica | Quimica |Contabilidad| Otras |M atica Fisica Quimica__|Contabilidad| Otras
Matematicas-Fisica-Quimica 15% 27,10081613 | 27,1008 | 27,100816 13,5483756 | 13,548376| 13,5483756
Mat i Fisica 5% 9 9 4 4
Mat — Quimica 0% 0 0 0 0
Fisica — Quimica 0% 0 0 0 0
Matemati Contabilidad 25% 44,21712105 44,21712105 22,10524441 22,10524441
Matemati 14% 24,24809864 12,1222308
Fisica 0% 0 0
Quimica 0% 0 0
Contabilidad 6%
Otras materias 35% 62,75978 31,37519
# alumnos 104,1241883 [ 35,659 | 27,100816 | 44,21712105 | 62,75978 | 52,05428521 | 17,82681 | 13,5483756 |22,10524441|31,37519
# cursos 5,206209414 | 1,78295 | 1,3550408 | 2,210856052 | 3,137989 [ 2,602714261 | 0,8913405| 0,67741878 [ 1,10526222 | 1,568759
Elaboracion: Los autores
Cuadro 49.5 Aho 5
ANO 5
Invierno Il Verano
Particip Mat Fisica | Quimica [Contabilidad| Otras |Mat Fisica Quimica |Contabilidad| Otras
Matematicas-Fisica-Quimica 15% 27,46060542 | 27,4606 | 27,460605 13,72824327 | 13,728243 | 13,72824327
M aticas-Fisica 5% 9 9 4 4
Matema — Quimica 0% 0 0 0 0
Fisica — Quimica 0% 0 0 0 0
Mate maticas-Contabilidad 25% 44,80414569 44,80414569 22,3987127 22,3987127
Matematicas 14% 24,57001538 12,28316503
Fisica 0% 0 0
Quimica 0% 0 0
Contabilidad 6%
Otras materias 35% 63,59298 31,79172
# alumnos 105,5065366 | 36,1324 | 27,460605 | 44,80414569 | 63,59298 | 52,74535572 [ 18,063478 [ 13,72824327 | 22,3987127 [31,79172
# cursos 5,275326831 [ 1,80662 | 1,3730303 | 2,240207284 | 3,179649 | 2,637267786 | 0,9031739 | 0,686412163 | 1,119935635 | 1,589586

Elaboracién: Los autores
Cuadro 48. Numero de cursos Colegiales

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Programa Regular 60 60 60 60 60
Programa Internacional 60 60 60 60 60
# alumnos 120 120 120 120 120
# cursos 6 6 6 6 6

Elaboracioén: Los autores




Cuadros 49. Total de cursos abiertos Preuniversitarios y Universitarios

Cuadro 49.1 Ano 1

ANO 1
Invierno | Invierno Il Verano
Fisica |Quimica |C: ili m ati Fisica Quimica | C: ili Otras | M ati Fisica | Quimica |C ili Otras
# alumnos totales 75 55 36 2 175 89 62 45 60,3251 125 72 49 24 30,158
# cursos totales | 3,763168092 | 2,7401 1,80318 | 0,12151897 | 8,7674114154,453839| 3,105659 | 2,2466086 | 3,01626 | 6,264350007 | 3,596408 | 2,4540537 | 1,183886184 | 1,5079
# cursos totales 4 3 2 0 9 5 3 2 3 6 4 2 1 2
Elaboracion: Los autores
Cuadro 49.2 Aiio 2
ANO 2
Invierno | Invierno Il Verano
M. Fisica |Quimica |C: ili M. ati Fisica Quimica | C ili Otras ati Fisica | Quimica |C ili Otras
# al totales 75 55 36 2 175 89 62 45 60,3251 125 72 49 24 30,158
# cursos totales | 3,763168092 | 2,7401 | 1,80318 | 0,12151897 | 8,767411415|4,453839| 3,105659 2,2466086 | 3,01626 | 6,264350007 | 3,596408 | 2,4540537 | 1,183886184 | 1,5079
# cursos totales 4 3 2 0 9 5 3 2 3 6 4 2 1 2

Elaboracién: Los autores

Cuadro 49.3 Aino 3

ANO 3
Invierno | | Invierno Il Verano
Matematicas | Fisica [Quimica|Contabilidad| Matematicas| Fisica Quimica | Contabilidad| Otras | Matematicas | Fisica | Quimica |Contabilidad| Otras
# totales 7 56 37 2 179 91 63 46 61,9375 129 74 50 24 30,9641
# cursos totales | 3,863750677 |2,8133[1,85138 | 0,12476695 | 8,956033965 [4,539596 | 3,167762811 | 2,305180139 | 3,09688 | 6,4317846 | 3,692534 | 2,5196461 | 1,215529292 [ 1,54821
# cursos totales 4 3 2 0 9 5 3 2 3 6 4 3 1 2
Elaboracion: Los autores
Cuadro 49.4 Ao 4
ANO 4
Invierno | [ Invierno Il Verano

Matematicas | Fisica [Quimica [Contal lad) Matematicas| Fisica Contabilidad| Otras | Matematicas | Fisica | Quimica |Contabilidad| Otras

# al totales 78 57 38 3 182 92 47 62,7598 130 75 51 25 31,3752

# cursos totales | 3,915045668 | 2,8506 | 1,87596 | 0,12642335 | 9,075540796 | 4,600305 | 3,210095427 | 2,335803212 | 3,13799 | 6,517172702 | 3,741556 | 2,5530968 | 1,231666607 | 1,56876
# cursos totales 4 3 2 0 9 4 3 2 3 6 4 2 1 1

Elaboracién: Los autores

Cuadro 49.5 Ao 5

ANO 5
Invierno | Invierno Il Verano
M Fisica |Quimica|C ili ] ati Fisica Quimica |C ili Otras ati Fisica | Quimica [C ili Otras
# alumnos totales 79 58 38 3 184 93 65 47 63,593 132 76 52 25 31,7917
# cursos totales | 3,96702165 [2,8885]1,90086 | 0,12810174 | 9,196634195 |4,661821| 3,25299005 | 2,366832835 | 3,17965 | 6,603694412 | 3,791228 | 2,5869916 | 1,248018162 | 1,58959
# cursos totales 4 3 2 0 9 4 3 2 3 6 4 2 1 1

Elaboracién: Los autores



Costos Fijos y Costos Variables

ANEXO #3

Cuadros 50. Proyeccion mensual y anual de costos administrativos (Fijos)

Cuadro 50.1 Ano 1
ANO 1

PERSONAL DE

PERSONAL DE

13° y14°

. SECRETARIAS (2) LIMPIEZA MENsAJERiA | D'RECTOR Sueldo TOTAL
Periodo
Enero $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Febrero $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Marzo $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Abril $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00| $ 272,50 | $ 1.708,50
Mayo $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Junio $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Julio $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Agosto $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Septiembre $ 600,00 | $ 21800 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Octubre $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Noviembre $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Diciembre $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 [$  1.316,33 | $ 2.752,33
Elaboracién: Los autores
Cuadro 50.2 Ano 2
ANO 2

PERSONAL DE | PERSONAL DE 13°y14°
Periodo SECRETARIAS (2) LIMPIEZA meNsAJERIA | P'RECTOR Sueldo TOTAL
Enero $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Febrero $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Marzo $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Abril $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 [ $_ 1.090,00 | $ 2.526,00
Mayo $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Junio $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Julio $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Agosto $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Septiembre $ 500,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Octubre $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Noviembre $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Diciembre $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 | $  1.436,00 | $ 2.872,00
Elaboracién: Los autores
Cuadro 50.3 Afio 3
ANO 3
PERSONAL DE PERSONAL DE 13° y 14°

Periodo SECRETARIAS (2) LIMPIEZA mensasEria | P'RECTOR Sueldo TOTAL
Enero $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Febrero $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Marzo $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Abril $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 | $_ 1.090,00 | $ 2.526,00
Mayo $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Junio $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Julio $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Agosto $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Septiembre $ 500,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Octubre $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Noviembre $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Diciembre $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 | $  1.436,00 | $ 2.872,00

Elaboracioén: Los autores




Cuadro 50.4 Aino 4
ANO 4

PERSONAL DE | PERSONAL DE 13° y14°
Periodo SECRETARIAS LIMPIEZA MENSAJERIA DIRECTOR Sueldo TOTAL
Enero $ 600,00 $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Febrero $ 600,00 $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Marzo $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Abril $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $_ 1.090,00 | $ 2.526,00
Mayo $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Junio $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Julio $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Agosto $ 600,00 $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Septiembre $ 600,00 | $ 21800 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Octubre $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Noviembre $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Diciembre $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 | $ 1.436,00 | $ 2.872,00
Elaboracién: Los autores
Cuadro 50.5 Aino 5
ANO 5
PERSONAL DE | PERSONAL DE 13°y14°

Periodo SECRETARIAS LIMPIEZA meNsAJERiA | P'RECTOR Sueldo TOTAL
Enero $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Febrero $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Marzo $ 600,00 $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Abril $ 600,00 $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 [ $_ 1.090,00 | $ 2.526,00
Mayo $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Junio $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Julio $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Agosto $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Septiembre $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Octubre $ 600,00 $ 21800 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Noviembre $ 600,00 | $ 218,00 $ 218,00 | $ 400,00 $ 1.436,00
Diciembre $ 600,00 | $ 218,00 | $ 218,00 | $ 400,00 | $ _ 1.436,00 | $ 2.872,00
Elaboracién: Los autores
Cuadros 53. Proyeccion mensual y anual de otros costos fijos
Cuadro 53.1 Ao 1
ANO 1

ARRIENDO Y ENERGIA SERVICIO SERVICIO DE HOSTING DE SUMINISTROS SUMINISTROS

AGUAPOTABLE ELECTRICA TELEFONICO INTERNET IN:::}:LET OFICINA AULAS PUBLICIDAD TOTAL
Period
Ez;lr?) ° 600,00 150,00 20,00 3349 $ 134,40 10,00 10,00 388,00 1.345,89
Febrero 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Marzo 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Abril 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
[Mayo 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Junio 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Julio 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
|Agosto 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Septiembre 00,00 50,00 0,00 .4 0,00 0,00 388,00 B A
Octubre 00,00 50,00 0,00 ,4 0,00 0,00 388,00 . 4
Noviembre 00,00 50,00 0,00 ,4 0,00 0,00 388,00 . 4
Diciembre 00,00 50,00 0,00 ,4 0,00 0,00 388,00 A
Elaboracion: Los autores
Cuadro 53.2 Aiio 2
ANO 2

. HOSTING DE

ARRIENDO Y ENERGIA SERVICIO SERVICIO DE SUMINISTROS
Periodo AGUAPOTABLE ELECTRICA TELEFONICO INTERNET INZ:SZ_ET OFICINA SUMINISTROS PUBLICIDAD TOTAL
Enero 600,00 150,00 20,00 3349 §$ 134,40 10,00 10,00 388,00 1.345,89
Febrero 00,00 50,00 0,00 ,4 0,00 0,00 388,00 . 4
Marzo 00,00 50,00 0,00 4 0,00 0,00 388,00 4
'Eu 00,00 0,00 0,00 4 0,00 0,00 388,00 4
Myo 00,00 0,00 0,00 4 0,00 0,00 388,00 4
Junio 00,00 0,00 0,00 4 0,00 0,00 388,00 4
| Julio 00,00 0,00 0,00 ,4 0,00 0,00 388,00 . 4
[Agosto 00,00 0,00 0,00 ,4 0,00 0,00 388,00 . A
Septiembre 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Octubre 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Noviembre 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Diciembre 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49

Elaboracion: Los autores




Cuadro 53.3 Aino 3

ANO 3
. HOSTING DE
ARRIENDO Y ENERGIA SERVICIO SERVICIO DE SUMINISTROS
. AGUAPOTABLE ELECTRICA TELEFONICO INTERNET INTERNET OFICINA SUMINISTROS PUBLICIDAD TOTAL
Periodo ANUAL
Enero 00,00 50,00 0,00 .4 $ 134,40 0,00 0,00 388,00 ,89
Febrero 00,00 50,00 0,00 .4 0,00 0,00 388,00 49
Marzo 00,00 50,00 0,00 .4 0,00 0,00 388,00 49
| Abril 00,00 50,00 0,00 ,4 0,00 0,00 388,00 49
Mayo 600,00 150,00 20,00 33,49 0,00 10,00 388,00 211,49
Junio 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Julio 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Agosto 00,00 150,00 0,00 334 0,00 0,00 388,00 4
Septiembre 00,00 150,00 0,00 334 0,00 0,00 388,00 4
Octubre 00,00 150,00 0,00 33,4 0,00 0,00 388,00 4
Noviembre 00,00 150,00 0,00 33,4 0,00 0,00 388,00 4
Diciembre 600,00 150,00 20,00 3349 0,00 0,00 388,00 211,49
Elaboracién: Los autores
Cuadro 53.4 Aino 4
ANO 4
. HOSTING DE
ARRIENDO Y ENERGIA SERVICIO SERVICIO DE SUMINISTROS
. AGUAPOTABLE ELECTRICA TELEFONICO INTERNET INTERNET OFICINA SUMINISTROS PUBLICIDAD TOTAL
Periodo ANUAL
Enero 600,00 150,00 20,00 3349 $ 134,40 10,00 10,00 388,00 1.345,89
Febrero 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Marzo 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
| Abril 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
[Mayo 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Junio 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Julio 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
osto 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Septiembre 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Octubre 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Noviembre 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Diciembre 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Elaboracion: Los autores
Cuadro 53.5 Ao 5
ANO 5
ARRIENDO Y ENERGIA SERVICIO SERVICIO DE HOSTING DE SUMINISTROS
N AGUAPOTABLE ELECTRICA TELEFONICO INTERNET INTERNET OFICINA SUMINISTROS PUBLICIDAD TOTAL
Periodo ANUAL
Enero 00,00 0,00 0,00 ,4 $ 134,40 0,00 0,00 ,00 .345,;
Febrero 00,00 0,00 0,00 ,4 0,00 0,00 ,00 4
Mﬂo 00,00 0,00 0,00 ,4 0,00 0,00 ,00 4
| Abril 00,00 50,00 0,00 4 0,00 0,00 ,00 4
|Mayo 00,00 50,00 0,00 ,4 10,00 0,00 ,00 4
Junio 00,00 50,00 0,00 ,4 10,00 0,00 ,00 4
Julio 00,00 50,00 0,00 ,4 10,00 0,00 ,00 4
Agosto 00,00 50,00 0,00 ,4 10,00 0,00 ,00 4
Septiembre 00,00 50,00 0,00 ,4 10,00 0,00 ,00 . 4
Octubre 00,00 50,00 0,00 4 10,00 0,00 88,00 2114
Noviembre 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Diciembre 600,00 150,00 20,00 33,49 10,00 10,00 388,00 1.211,49
Elaboracién: Los autores
Cuadro 37. Costos fijos totales anuales proyectados a 5 ainos.
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos Fijos $ 18.820,83 | $ 19.758,00 | $ 19.758,00 | $ 19.758,00 | $ 19.758,00
Otros Costos Fijos | $ 1467226 | $ 1467226 | $ 14.672,26 | $ 14.672,26 | $ 14.672,26
Costos Fijos Totales | $ 33.493,09 | $ 34.430,26 | $ 34.430,26 | $ 34.430,26 | $ 34.430,26

Elaboracién: Los autores




Cuadro 54. Proyeccion anual y mensual de costos variables
PROYECCION COSTOS VARIABLES

Sueldos profesores

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Aho 4 Ao 5
Invierno Il Enero 0 1620 1620 1620 1620
Febrero 1620 1620 1620 1620 1620
Invierno | Marzo 1260 1260 1260 1260 1260
Abril 720 720 720 720 720
Mayo 360 360 360 360 360
Junio 360 360 360 360 360
Julio 2700 2880 2880 2520 2520
Verano Agosto 1800 1800 1800 1800 1800
Septiembre 1080 1080 1080 1080 1080
Octubre 360 360 360 360 360
Noviembre 3960 3960 3960 3780 3780
Invierno Il Diciembre 2520 2520 2520 2340 2340
TOTAL COSTOS
VARIABLES $ 16,740.00] $ 18,540.00] $ 18,540.00| $ 17,820.00] $ 17,820.00
Elaboracién: Los autores
Cuadros 53. Calculo de sueldos de acuerdo al numero de aulas
Cuadro 53.1 Ao 1
|Va|or Hora Clase: $6,00 Sueldo por curso 30h |Sueldo Total | Total curso completo Total anual
N°. Cursos
Matematicas 4 $ 180,00 | $ 720,00 | $ 2.160,00
Invierno | Fisica 3 $ 180,00 | $ 540,00 | $ 1.080,00
Quimica 2 $ 180,00 | $ 360,00 | $ 360,00
Contabilidad 0 $ 180,00 | $ - $ -
Mateméticas 9 $ 180,00 | $ 1.620,00 | $ 4.860,00
Fisica 5 $ 180,00 | $ 900,00 [ $ 1.800,00
- Invierno Il [Quimica 3 $ 180,00 | $ 540,00 [ $ 540,00
ANO1 Contabilidad 2 $ 180,00 | $ 360,00 | $ 360,00 $ 17.280,00
Otras 3 $ 180,00 | $ 540,00 | $ 540,00
Matematicas 6 $ 180,00 | $ 1.080,00 | $ 3.240,00
Fisica 4 $ 180,00 | $ 720,00 | $ 1.440,00
Verano |Quimica 2 $ 180,00 | $ 360,00 | $ 360,00
Contabilidad 1 $ 180,00 | $ 180,00 [ $ 180,00
Otras 2 $ 180,00 $ 360,00 $ 360,00
Elaboracién: Los autores
Cuadro 53.2 Ao 2
|Va|or Hora Clase: $6,00 Sueldo por curso 30h |Sueldo Total | Total curso completo Total anual
N°. Cursos
Matematicas 4 $ 180,00 | $ 720,00 | $ 2.160,00
Invierno | Fisica 3 $ 180,00 | $ 540,00 | $ 1.080,00
Quimica 2 $ 180,00 | $ 360,00 | $ 360,00
Contabilidad 0 $ 180,00 | $ - $ -
Mateméticas 9 $ 180,00 | $ 1.620,00 | $ 4.860,00
Fisica 5 $ 180,00 | $ 900,00 [ $ 1.800,00
- Invierno Il [Quimica 3 $ 180,00 | $ 540,00 [ $ 540,00
ANO 2 Contabilidad 2 $ 180,00 | $ 360,00 | $ 360,00 $ 17.460,00
Otras 3 $ 180,00 | $ 540,00 [ $ 540,00
Matematicas 6 $ 180,00 | $ 1.080,00 | $ 3.240,00
Fisica 4 $ 180,00 | $ 720,00 | $ 1.440,00
Verano |Quimica 3 $ 180,00 | $ 540,00 [ $ 540,00
Contabilidad 1 $ 180,00 | $ 180,00 [ $ 180,00
Otras 2 $ 180,00 $ 360,00 $ 360,00

Elaboracién: Los autores




Cuadro 53.3 Aino 3

|Va|or Hora Clase: $6,00 Sueldo por curso 30h |Sueldo Total | Total curso completo | Total anual
N°. Cursos
Matematicas 4 $ 180,00 $ 720,00 $ 2.160,00
Invierno | Fisica 3 $ 180,00 | $ 540,00 | $ 1.080,00
Quimica 2 $ 180,00 | $ 360,00 $ 360,00
Contabilidad 0 $ 180,00 | § - $ -
Matematicas 9 $ 180,00 | $ 1.620,00 | $ 4.860,00
Fisica 5 $ 180,00 | $ 900,00 | $ 1.800,00
o Invierno Il [Quimica 3 $ 180,00 | $ 540,00 | $ 540,00
ANO 3 Contabilidad 2 $ 180,00 | $ 360,00 [ $ 360,00 $  17.460,00
Otras 3 $ 180,00 | $ 540,00 | $ 540,00
Mate maticas 6 $ 180,00 | $ 1.080,00 | $ 3.240,00
Fisica 4 $ 180,00 | $ 720,00 [ $ 1.440,00
Verano |Quimica 3 $ 180,00 | $ 540,00 | $ 540,00
Contabilidad 1 $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00
Otras 2 $ 180,00 $ 360,00 $ 360,00
Elaboracién: Los autores
Cuadro 53.4 Aiho 4
|Va|or Hora Clase: $6,00 Sueldo por curso 30h |Sueldo Total | Total curso completo Total anual
N°. Cursos
Matematicas 4 $ 180,00 | $ 720,00 $ 2.160,00
Invierno | Fisica 3 $ 180,00 | $ 540,00 | $ 1.080,00
Quimica 2 $ 180,00 | $ 360,00 ( $ 360,00
Contabilidad 0 $ 180,00 | § - $ -
Matematicas 9 $ 180,00 | $ 1.620,00 [ $ 4.860,00
Fisica 4 $ 180,00 | $ 720,00 | $ 1.440,00
o Invierno Il |Quimica 3 $ 180,00 | $ 540,00 [ $ 540,00
ANO 4 Contabilidad 2 $ 180,00 | $ 360,00 ( $ 360,00 $ 16.740,00
Otras 3 $ 180,00 | $ 540,00 [ $ 540,00
Matematicas 6 $ 180,00 | $ 1.080,00 | $ 3.240,00
Fisica 4 $ 180,00 | $ 720,00 $ 1.440,00
Verano |Quimica 2 $ 180,00 | $ 360,00 [ $ 360,00
Contabilidad 1 $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00
Otras 1 $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00
Elaboracion: Los autores
Cuadro 53.5 Aho 5
|Va|or Hora Clase: $6,00 Sueldo por curso 30h |Sueldo Total | Total curso completo | Total anual
N°. Cursos
Matematicas 4 $ 180,00 | $ 720,00 | $ 2.160,00
Invierno | Fisica 3 $ 180,00 | $ 540,00 | $ 1.080,00
Quimica 2 $ 180,00 $ 360,00 $ 360,00
Contabilidad 0 $ 180,00 | $ - $ -
Matematicas 9 $ 180,00 | $ 1.620,00 [ $ 4.860,00
Fisica 4 $ 180,00 | $ 720,00 [ $ 1.440,00
- Invierno Il |Quimica 3 $ 180,00 | $ 540,00 | $ 540,00
ANO'S Contabilidad 2 $ 180,00 | $ 360,00 $ 360,00 $ 16.740,00
Otras 3 $ 180,00 | $ 540,00 | $ 540,00
Matematicas 6 $ 180,00 | $ 1.080,00 | $ 3.240,00
Fisica 4 $ 180,00 | $ 720,00 | $ 1.440,00
Verano  |Quimica 2 $ 180,00 | $ 360,00 | $ 360,00
Contabilidad 1 $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00
Otras 1 $ 180,00 | $ 180,00 | $ 180,00

Elaboracioén: Los autores




Cuadro 54. Célculo de sueldos cursos Colegiales

Cuadro 54.1 Aino 1

Ano 1
Meses N°. Cursos|Sueldo por curso 30h |Sueldo Tot4 Total Anual
Mayo 2| $ 180,00 $ 360,00
Junio 2| $ 180,00 $ 360,00 1.080,00
Octubre 2l $ 180,00 ] $ 360,00
Elaboracion: Los autores
Cuadro 54.2 Ao 2

Ano 2
Meses N°. Cursos|Sueldo por curso 30h |Sueldo Totg Total Anual
Mayo 2 $180,00 $360,00
Junio 2 $180,00 $360,00 1.080,00
Octubre 2 $180,00 $360,00
Elaboracion: Los autores
Cuadro 54.3 Aino 3

Ano 3
Meses N°. Cursos|Sueldo por curso 30h |[Sueldo Totz: Total Anual
Mayo 2l $ 180,00 $ 360,00
Junio 2| $ 180,00 | $ 360,00 1.080,00
Octubre 2| $ 180,00 | $§ 360,00
Elaboracion: Los autores
Cuadro 54.4 Aiho 4

Ano 4
Meses N°. Cursos|Sueldo por curso 30h |[Sueldo Totz: Total Anual
Mayo 2l $ 180,00 $ 360,00
Junio 2| $ 180,00 | $ 360,00 1.080,00
Octubre 2| $ 180,00 | $§ 360,00
Elaboracion: Los autores
Cuadro 54.5 Ao 5

Ano 5
Meses N°. Cursos|Sueldo por curso 30h |Sueldo Totg Total Anual
Mayo 2l $ 180,00 $ 360,00
Junio 2| $ 180,00 $ 360,00 1080
Octubre 2l $ 180,00 | $ 360,00

Elaboracion: Los autores




ANEXO # 4

Ingresos de la Empresa de Capacitacion

Cuadros 55. Proyeccion de ingresos de la empresa.

Cuadro 55.1 Ano 1

Afo 1 Ano 1
Verano Invierno| Inviernoll| Verano Invierno|l  Invierno Il
Participacién| Precios 82 82 82 Total Ingresos
Mate maticas-Fisica-Quimica 36,00% $ 150,00 30 30 30 $ 444458 | $ 444524 | $ 4.44524
ko) Matematicas-Fisica 24,76% $ 140,00 20 20 20 $ 2.85331| $ 2.853,74| $§ 2.853,74
k) Matematicas — Quimica 2,00% $ 130,00 2 2 2 $ 21400(8$ 21403 $ 214,03
g Fisica — Quimica 3,81% $ 120,00 3 3 3 $ 37626|% 37632 % 376,32
E Matematicas-Contabilidad 2,00% $ 130,00 2 2 2 $ 21400|$ 21403 $ 214,03
0,_:) Matematicas 26,67% $ 100,00 22 22 22 $ 219485| % 2.19518| § 2.19518
o Fisica 2,00% $ 80,00 2 2 2 $ 13169|$% 131,71 $ 131,71
Quimica 2,00% $ 50,00 2 2 2 $ 8231($ 82321 % 82,32
Contabilidad 0,95% $ 50,00 1 1 1 $ 3919 | $ 3920 $ 39,20
$ 10.550,18 | $ 10.551,77 | $ 10.551,77
Afio 1 Ao 1
Verano | Inviernol [Inviernoll| Verano | Invierno | | Invierno Il
Participacion| Precios Total Ingresos
Matematicas-Fisica-Quimica 15% $ 150,00 13 26 $ 1.95342 $ 3.907,42
Matematicas-Fisica 5% $ 140,00 4 8 $ 57574 $ 1.151,66
. Matematicas — Quimica 0% $ 130,00 0 0 $ - $ -
2 Fisica — Quimica 0% $ 120,00 0 0 $ - $ -
% Mate maticas-Contabilidad 25% $ 130,00 21 43 $ 2.762,20 $ 5.525,23
o Mateméticas 14% $ 100,00 12 23 $ 1.165,20 $ 2.330,74
5 Fisica 0% $ 80,00 0 0 $ - $ -
Quimica 0% $ 50,00 0 0 $ - $ -
Contabilidad 6% $ 50,00 5 1" $ 27416 $ 54841
Otras materias 35% $ 100,00 30 60 $ 3.015,80 $ 6.032,51
$ 9.746,53 $ 19.495,98
[ Afio 1 Aiio 1
Precios | Mayo | Junio [ Octubre Mayo | Junio | Octubre
Total Ingresos
Colegiales Programa Regular $30 [ 20 [ 20 [ 20 $ 600,00|$ 600,00 $ 600,00
Programa Internacional $30 | 20 [ 20 | 20 $ 600,00[$ 600,00 ($ 600,00
$ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00

Elaboracion: Los autores




Cuadro 55.2 Ao 2

Ao 2 Ao 2
Verano Inviernol Inviernoll| Verano Inviernol Inviernolll
Participacion| Precios 83 83 82 Total Ingresos
Matematicas-Fisica-Quimica 36,00% $ 150,00 30 30 30 $ 450358 |$ 4.50426 | $ 4.450,26
e Matematicas-Fisica 24,76% $ 140,00 21 21 20 $ 289119|$ 2.89162| $ 2.856,96
8 Matematicas — Quimica 2,00% $ 130,00 2 2 2 $ 21684 |$ 21687 |$ 214,27
% Fisica — Quimica 3,81% $ 120,00 3 3 3 $ 38126[% 38131 37674
E Mate maticas-Contabilidad 2,00% $ 130,00 2 2 2 $ 21684 (% 21687 $ 214,27
@ Matematicas 26,67% $ 100,00 22 22 22 $ 222399 (8% 222432 | $ 2.197,66
o Fisica 2,00% $ 80,00 2 2 2 $ 13344[% 13346[ % 131,86
Quimica 2,00% $ 50,00 2 2 2 $ 8340 | $ 8341 % 82,41
Contabilidad 0,95% $ 50,00 1 1 1 $ 39,71 $ 3972 $ 39,24
$ 10.690,25 | $ 10.691,85 | $ 10.563,67
Ao 2 Ao 2
Verano | Inviernol|Inviernoll| Verano | Invierno | | Invierno ll
Participacion| Precios 87 174 Total Ingresos
Matematicas-Fisica-Quimica 15% $ 150,00 13 26 $ 197935 $ 3.959,30
Matematicas-Fisica 5% $ 140,00 4 8 $ 58339 $ 1.166,95
® Matematicas — Quimica 0% $ 130,00 0 0 $ - $ -
2 Fisica — Quimica 0% $ 120,00 0 0 $ - $ -
% Matematicas-Contabilidad 25% $ 130,00 22 43 $ 2.798,87 $ 5.598,59
21>'> Matematicas 14% $ 100,00 12 24 $ 1.180,67 $ 2.361,69
5 Fisica 0% $ 80,00 0 0 $ - $ -
Quimica 0% $ 50,00 0 0 $ - $ -
Contabilidad 6% $ 50,00 6 11 $ 277,80 $ 555,69
Otras materias 35% $ 100,00 31 61 $ 3.055,84 $ 6.112,60
$ 9.875,92 $ 19.754,81
[ Aiio 2 Ao 2
Precios | Mayo | Junio | Octubre Mayo | Junio | Octubre
Total Ingresos
Colegiales |Programa Regular $30 [ 20 [ 20 [ 20 $ 60000[$ 600,00 [$ 600,00
Programa Internacional $30 | 20 | 20 | 20 $ 600,00[$ 600,00[$ 600,00
$ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00
Elaboracion: Los autores
Cuadro 55.3 Afio 3
Ao 3 Ao 3
Verano Inviernol Inviernoll| Verano Inviernol Inviernolll
Participacion| Precios 85 85 84 Total Ingresos
Matematicas-Fisica-Quimica 36,00% $ 150,00 30 30 30 $ 456337 |$ 4.564,06| $ 4.510,06
2 Matematicas-Fisica 24,76% $ 140,00 21 21 21 $ 292957 |$ 2.930,01|$ 2.89534
8 Matematicas — Quimica 2,00% $ 130,00 2 2 2 $ 21972|$ 21975|$% 217,15
% Fisica — Quimica 3,81% $ 120,00 3 3 3 $ 386,32[% 38638[% 381,80
E Mate maticas-Contabilidad 2,00% $ 130,00 2 2 2 $ 21972($ 21975|$ 217,15
@ Matematicas 26,67% $ 100,00 23 23 22 $ 225352 | % 2.25385| $ 2.227,19
o Fisica 2,00% $ 80,00 2 2 2 $ 13521[8% 13523[ % 133,63
Quimica 2,00% $ 50,00 2 2 2 $ 8451 % 8452 | % 83,52
Contabilidad 0,95% $ 50,00 1 1 1 $ 4024 | $ 40,25 | $ 39,77
$10.832,17 | $ 10.833,80 | $ 10.705,61
Ao 3 Ao 3
Verano | Inviernol|Inviernoll| Verano | Invierno | | Invierno ll
Participacion| Precios 88 176 Total Ingresos
Matematicas-Fisica-Quimica 15% $ 150,00 13 27 $ 2.005,63 $ 4.011,86
Mate maticas-Fisica 5% $ 140,00 4 8 $ 591,13 $ 1.182,44
® Matematicas — Quimica 0% $ 130,00 0 0 $ - $ -
2 Fisica — Quimica 0% $ 120,00 0 0 $ - $ -
% Matematicas-Contabilidad 25% $ 130,00 22 44 $ 2.836,03 $ 5.672,91
21>'> Matematicas 14% $ 100,00 12 24 $ 1.196,34 $ 2.393,04
5 Fisica 0% $ 80,00 0 0 $ - $ -
Quimica 0% $ 50,00 0 0 $ - $ -
Contabilidad 6% $ 50,00 6 11 $ 281,49 $ 563,07
Otras materias 35% $ 100,00 31 62 $ 3.096,41 $ 6.193,75
| $ 10.007,04 $ 20.017,08
Ao 3 Aiio 3
Precios | Mayo | Junio | Octubre Mayo | Junio | Octubre
Total Ingresos
Colegiales |Programa Regular $30 [ 20 [ 20 [ 20 $ 60000[$ 600,00[$ 600,00
Programa Internacional $30 | 20 | 20 | 20 $ 600,00[$ 600,00[$ 600,00
$ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00

Elaboracion: Los autores




Cuadro 55.4 Ano 4

Ao 4 Ao 4
Verano Inviernol Inviernoll| Verano Inviernol Invierno Il
Participacion| Precios 86 86 85 Total Ingresos
Matematicas-Fisica-Quimica 36,00% $ 150,00 31 31 30 $ 462395|$ 4.62465|$ 4.570,65
e Matematicas-Fisica 24,76% $ 140,00 21 21 21 $ 296846 | $ 2.96891 | $ 2.93424
s Matematicas — Quimica 2,00% $ 130,00 2 2 2 $ 22263|$ 22267 |$ 22007
% Fisica — Quimica 3,81% $ 120,00 3 3 3 $ 39145|$% 39150|$ 386,93
2 Matematicas-Contabilidad 2,00% $ 130,00 2 2 2 $ 22263|$ 22267|$ 220,07
@ Matematicas 26,67% $ 100,00 23 23 23 $ 228343 |$ 2.28378 | $ 2.257,11
o Fisica 2,00% $ 80,00 2 2 2 $ 13701|$ 13703|$ 13543
Quimica 2,00% $ 50,00 2 2 2 $ 8563 | $ 8564 | $ 84,64
Contabilidad 0,95% $ 50,00 1 1 1 $ 40,78 | $ 40,78 | $ 40,31
$ 10.975,98 | $ 10.977,62 | $ 10.849,44
Ao 4 Ao 4
Verano | Inviernol|Inviernoll| Verano | Invierno | | Invierno ll
Participacion| Precios 89 178 Total Ingresos
Matematicas-Fisica-Quimica 15% $ 150,00 14 27 $ 2.032,26 $ 4.065,12
Mate maticas-Fisica 5% $ 140,00 4 9 $ 598,98 $ 1.198,14
® Matematicas — Quimica 0% $ 130,00 0 0 $ - $ -
2 Fisica — Quimica 0% $ 120,00 0 0 $ - $ -
% Matematicas-Contabilidad 25% $ 130,00 22 44 $ 2.873,68 $ 5.748,23
21)3 Matematicas 14% $ 100,00 12 24 $ 1.212,22 $ 2.424,81
5 Fisica 0% $ 80,00 0 0 $ - $ -
Quimica 0% $ 50,00 0 0 $ - $ -
Contabilidad 6% $ 50,00 6 1" $ 28523 $ 570,54
Otras materias 35% $ 100,00 31 63 $ 3.137,52 $ 6.275,98
$ 10.139,89 $ 20.282,82
| Ao 4 Ao 4
Precios | Mayo | Junio | Octubre Mayo | Junio | Octubre
Total Ingresos
Colegiales |Programa Regular $30 [ 20 [ 20 [ 20 $ 60000[$ 600,00[$ 600,00
Programa Internacional $30 [ 20 | 20 | 20 $ 600,00[$ 600,00[$ 600,00
$ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00
Elaboracion: Los autores
Cuadro 55.5 Ao 5
Ao 5 Ao 5
Verano Inviernol Inviernoll| Verano Inviernol Invierno Il
Participacion| Precios 87 87 86 Total Ingresos
Matematicas-Fisica-Quimica 36,00% $ 150,00 31 31 31 $ 468534 |$ 468604 |$ 4.632,04
e Matematicas-Fisica 24,76% $ 140,00 21 21 21 $ 3.007,87 | $ 3.00832| $ 2.973,66
s Matematicas — Quimica 2,00% $ 130,00 2 2 2 $ 22559 |$ 22562|$ 223,02
% Fisica — Quimica 3,81% $ 120,00 3 3 3 $ 39664|$ 39670|$ 392,13
Z Matematicas-Contabilidad 2,00% $ 130,00 2 2 2 $ 22559|$ 22562|$ 223,02
@ Matematicas 26,67% $ 100,00 23 23 23 $ 231375| % 231410 | $ 2.287,43
o Fisica 2,00% $ 80,00 2 2 2 $ 13882|$ 13885|$ 137,25
Quimica 2,00% $ 50,00 2 2 2 $ 86,77 | $ 86,78 | $ 85,78
Contabilidad 0,95% $ 50,00 1 1 1 $ 4132]$ 4132] % 40,85
$11.121,69 | $ 11.123,36 | $ 10.995,18
Ao 5 Ao 5
Verano | Inviernol|Inviernoll| Verano | Invierno | | Invierno ll
Participacion| Precios 90 181 Total Ingresos
Matematicas-Fisica-Quimica 15% $ 150,00 14 27 $ 2.059,24 $ 4.119,09
Matematicas-Fisica 5% $ 140,00 4 9 $ 606,93 $ 1.214,05
® Matematicas — Quimica 0% $ 130,00 0 0 $ - $ -
2 Fisica — Quimica 0% $ 120,00 0 0 $ - $ -
% Matematicas-Contabilidad 25% $ 130,00 22 45 $ 2.911,83 $ 5.824,54
21)3 Matematicas 14% $ 100,00 12 25 $ 1.228,32 $ 2.457,00
5 Fisica 0% $ 80,00 0 0 $ - $ -
Quimica 0% $ 50,00 0 0 $ - $ -
Contabilidad 6% $ 50,00 6 12 $ 289,02 $ 578,12
Otras materias 35% $ 100,00 32 64 $ 3.179,17 $ 6.359,30
| $ 10.274,51 $ 20.552,10
Ao 5 Ao 5
Precios | Mayo | Junio | Octubre Mayo | Junio | Octubre
Total Ingresos
Colegiales |Programa Regular $30 [ 20 [ 20 [ 20 $ 60000[$ 600,00[$ 600,00
Programa Internacional $30 | 20 | 20 | 20 $ 600,00[$ 600,00[$ 600,00
$ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00

Elaboracion: Los autores




Cuadro 39. Ingresos anuales netos por venta del servicio.

Cursos Colegiales

Ingreso

Preuniversitario [ Universitario Meses Ingresos Total Mensual |Ingresos netos

Verano $ 10.550,18 | $§ 9.746,53 Mayo $ 1.200,00 $ 6.765,57

Invierno | $ 10.551,77 Junio $ 1.200,00 $ 3517,26

Aio 1 Inviernoll [ § 10.551,77 | $ 19.49598 | Octubre | $ 1.200,00 $ 10.015,92
Total $ 31653728 29.24251|8%  3.600,00| $ 64.496,23 | $ 20.298,74 | $  54.480,31

Verano $ 10.690,25 [ $§ 9.875,92 Mayo $ 1.200,00 $ 6.855,39

Invierno | $ 10.691,85 Junio $ 1.200,00 $  3.563,95

Afo 2 Inviernoll | $ 10.563,67 | $§ 19.754,81| Octubre | $ 1.200,00 $ 10.106,16
Total $ 3194577 | $ 29.630,74| $ 3.600,00| $ 65.176,50 | $ 20.525,50 | $ 65.086,26

Verano $ 10.832,17 [ $§ 10.007,04 Mayo $ 1.200,00 $  6.946,40

Invierno | $ 10.833,80 Junio $ 1.200,00 $ 361127

Afo 3 Inviernoll | $ 10.705,61 | $ 20.017,08 | Octubre | $ 1.200,00 $ 10.240,90
Total $ 32.371,58 | $ _30.024,11| $ 3.600,00] $ 65.99569|$ 20.798,56 | $ 65.860,96

Verano $ 10.975,98 [ $ 10.139,89 Mayo $ 1.200,00 $ 7.038,62

Invierno | $ 10.977,62 Junio $ 1.200,00 $ 3.659,21

Ao 4 Invierno Il $ 10.849,44 | $§ 20.282,82 | Octubre $ 1.200,00 $ 10.377,42
Total $ 32.803,05| $ 30.422,71| $ 3.600,00]| $ 66.82576 | $ 21.07525|$ 66.689,23

Verano $ 11.121,69 [ $ 10.274,51 Mayo $ 1.200,00 $ 713207

Invierno | $ 11.123,36 Junio $ 1.200,00 $ 3.707,79

Ano 5 Invierno I $ 10.995,18 | $§ 20.552,10 | Octubre $ 1.200,00 $ 10.515,76
Total 3 3324024 | $ 30.826,60 | $ 3.600.00| $ 67.666,84 | $ 21.35561|$  67.528,50

Elaboracion: Los autores




ANEXO # 5

MARCO LEGAL DE LA EMPRESA

Aspectos Legales

Para empezar con las funciones de la empresa de nivelacion y
capacitaciéon estudiantil, se deberan de cumplir con ciertos aspectos legales,

los cuales se detallaran a continuacion:

Se debera constituir una empresa para lo cual se contratara a un
estudio juridico que se encargue de los tramites pertinentes, como lo son:

RUC, patente municipal.

1. Constitucion legal de la empresa

Se procede a constituir legalmente a la empresa en la
Superintendencia de Compafiias ubicada en las calles Aguirre y
Pichincha. Los servicios legales requieren una inversion de US

$ 1.000,00 incluidos todos los tramites.

Primero se tendra que reservar el nombre de la empresa en la
Secretaria General de la Superintendencia de Companias y obtener el
certificado. Luego se conforma la cuenta de integracién de capitales
de la compafnia y se obtiene el certificado. La cuenta, perteneciente a
cualquier banco del sistema financiero nacional, debera habilitarse
con $200 correspondientes al 25% del capital minimo requerido de
$800. Para abrir la cuenta el banco requerira de los siguientes

documentos:



Certificado original de la reserva del nombre emitido por
la Superintendencia de Compahdias.

Copia de la cédula de identidad de los accionistas.

Carta del representante legal dirigida al banco
solicitando la apertura de la cuenta e indicando el monto

de la aportacion.

El siguiente paso es realizar las escrituras de la compafhia en

una de las notarias de la ciudad, y para esto se necesitaran los

siguientes documentos:

Copia de la cédula de identidad.

Certificado de votacion del ultimo proceso electoral de
los socios de la compaiiia.

La minuta elaborada por el abogado

El certificado original de la apertura de cuenta de
integracion de capitales en uno de los bancos del
sistema financiero nacional.

Certificado original de la reserva del nombre emitido por
la secretaria general de la Superintendencia de

Compaiias.

Por ultimo se ingresan minimo cuatro testimonios en la

secretaria general de la Superintendencia de compaiia.

Finalmente, una vez cumplido con todos los requisitos exigidos

por la Superintendencia de Compafiias, se entrega la publicacion

general del extracto, copia de la escritura publica inscrita en el

Registro Mercantil, copia de los nombramientos inscritos, copia de

afiliacion a una de las camaras de produccion y copia del RUC.



2. Aspectos Tributarios

Para la ejecucion de este proyecto se debera contar con el
Registro Unico de Contribuyente (RUC), el Permiso de
Funcionamiento del Benemérito Cuerpo de Bomberos de la ciudad de
Guayaquil (BCBG) y el Permiso de Funcionamiento de la M. |.

Municipalidad de Guayaquil.

2.1 Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

El RUC se lo obtiene en las oficinas del Servicio de Rentas
Internas (SRI), el tramite no tiene costo, pero debe ser actualizado
anualmente. El plazo para inscribirse es de treinta dias contados a
partir de la constitucion o iniciacion de las actividades econdmicas.

Para obtenerlo se deberan presentar los siguientes documentos:

e Escritura publica de constitucién (original y copia o copia
certificada)

e Nombramiento del representante legal (original y copia o
copia certificada)

e Cédula de identidad y certificado de votacién del ultimo
proceso electoral del representante legal de la empresa.
(copia a color)

e Una copia de planilla servicios basicos de los ultimos tres

meses anteriores a la fecha de realizacién del tramite.



2.2 Permiso de Funcionamiento de los Bomberos

El primer paso para la obtencion del permiso es solicitar una
inspeccion del local, en la cual los miembros del BCBG instalaran los

extintores de incendios.

El documento se lo obtiene en la Oficina Técnica de
Prevencion contra Incendios (OFITEC), este debe ser renovado
anualmente. Para obtener el permiso se debe de contar con los

siguientes documentos:

e RUC actualizado (original y copia)

e Escritura publica de constitucién (original y copia o copia
certificada)

e Nombramiento del representante legal (original y copia o
copia certificada)

e Cédula de identidad y certificado de votacion del ultimo
proceso electoral del representante legal de la empresa.
(copia a color)

e Una copia de planilla servicios basicos de los ultimos tres
meses anteriores a la fecha de realizacién del tramite.

e Factura original de la compra de los extintores de incendios

2.3 Permiso Municipal de Funcionamiento

Finalmente se debera obtener el permiso de funcionamiento,
documento emitido por la Muy llustre Municipalidad de Guayaquil. El
impuesto anual por la patente es de US$ 0.70. Pero esta patente no le

concede autorizacion para el funcionamiento de la microempresa.



Requiere luego pagar la “Tasa de Habilitacion” cuyo valor depende del

tipo de negocio y capital declarado.

La tasa de habilitaciéon tiene un costo de US $ 32.00 para las

oficinas de hasta 50 m. El permiso debe ser renovado anualmente.

Se deberan presentar los siguientes documentos:

e Formulario

e Tasa de habilitacion

e RUC actualizado

e Escritura publica de constitucidn (original y copia o copia
certificada)

e Nombramiento del representante legal (original y copia o
copia certificada)

e Cédula de identidad y certificado de votacion del ultimo
proceso electoral del representante legal de la empresa.
(copia a color)

e Permiso de los bomberos (original y copia)



ANEXO # 6

Cotizacion De Publicidad En Radio

Punto Rojo ...El punto mas caliente del dial

Cobertura: Guayas------------- 89.7; Peninsula de Sta. Elena----------
88.9; Los Rios----------- 89.9

Programacion: Musica variada incluye pop, alternativo, techno-merengue,

tropical selecto

Target: Nivel medio y medio-alto hasta 30 afios
Romance........ Los sonidos del corazén
Cobertura: Guayas, Peninsula de Sta. Elena, Los Rios, Sur

de Manabi, Machala------- 90.1

Programacion: Musica romantica en espanol, inglés, portugués,

italiano y francés.

Target: Nivel medio-alto y alto de 25 afos en adelante

Descuentos:

Hasta el 40% por pautas de 3 meses en adelante

Canje: Hasta el 20% del valor pautado (negociable)

Hasta el 50% por pautas en ambas emisoras

5% de descuento adicional por pronto pago.



Figura 44. Cotizacién publicidad en radio

Los sonidos del corazdn \‘\‘N?O
£010
89.? FM S{'crcn
[EL PUUNTE MAS CALIENTE DESE [MAL
ROMANCE 6 PUNTO ROJO 10" 20" 30" 40" 50" 60"
AAA 8H00-20H00 $ 720($ 1296 |$ 18.00|$ 2016 |$ 2448 |$ 28.80
AA 20H00-7H00 $ 450|% 731|$ 1237($ 1584 |$ 18.00 | $ 20.16
PAQUETE ESPECIAL TARIFA COMBINADA
ROMANCE y PUNTO ROJO 10" 20" 30" 40" 50" 60"
AAA 8H00-20HO00 $ 1152|9% 20.73|$ 2880 |$ 3226 |% 39.17|$ 46.09
AA 20H00-7H00 $ 691|$ 1152|$ 1959|$ 2535|$ 28.80|$ 32.26

MENCIONES EN VIVO $ 11.00

1.- Las tarifas se aplican para pautas en horario rotativo
2.- Se fija un descuento del 25% para las pautas de sabados y domingos

3.- Las emisoras se reservan el derecho de rechazar o suspender pautas en caso de que estas de
algtiin modo pudiesen atentar contra los intereses de la comunidad

4.- Nuestro sistema de produccién admite practicamente todos los formatos de grabacion
cinta abierta

5.-Toda la pauta se ingresa a un sistema de computacion central, lo que garantiza tanto horarios como
la continuidad en general

6.- Todos los pagos se haran en un plazo méaximo de 30 dias desde la fecha de emision de la factura.

Fuente: Radio Romance 89.7 FM Stereo



Anexo # 7

Inversiones del Proyecto

Cuadro 14. Balance de Maquinaria y Equipos

BALANCE DE MAQUINARIA y EQUIPOS

S & - .| Valor de
Maquinas Cantidad | Unitario Total  |Vida Util D:asecho
(USH) (US§)
Escritorios Secretarias 2 155 310 10 0
Escritorio Director 1 230 234 10 0
Escritorio para Computadara 1 10 110 10 0
Equipo de Computacion 1 530 530 3 0
Aire Acondicionado B 180.40 1082 10 1]
Pizardn para tiza liguida 7 ] 595 10 0
Escritorio para Profesor a 45 225 10 0
Pupitres para Alumnos (sillas individuales) 100 35 3,500 10 0
hluebles de Oficina para Biblioteca 1 80 a0 10 0
Fotocopiadora 1 1500 1 500 10 n
Teléfano 2 18.38 ¥ 10 0
Extintores 2 15.00 36 10 0
oillas de Espera b 20 150 10 0
Inversion inicial en maquinas y equipos $8.403.16 $0.00
Elaboracién: Los autores
Cuadro 17. Balance de Obras Fisicas
BALANCE DE OBRAS FISICAS
Obra Numero de Ohras | Costo Unitario| Costo Total
Implementacian de Pizartas 7 b 15000 % 105.00
Instalacidn Aires Acondicionadares b § 000(% 12000
Pintar Aulas ] b 7a001% 37600
Fintar Oficinas 2 ! 7A00( % 15000
Fintar Bafios 2 § o001 % 15000
Cable eléctrico de Aires Acondicionadores B b 1500(% 5000
Costo Total Obras Fisicas $ 990.00

Elaboracién: Los autores



Cuadro 41. Inversién Inicial del proyecto

COMPRAS ACTIVOS FIJOS Y
BIENES FUNGIBLES $ 8.403,16

INVERSION EN OBRAS FISICAS| $ 990,00
GASTOS DE CONSTITUCION $ 1.000,00 Anexo#5 |
TNVERSION INICIAL $10.393,16




BANCO DEL AUSTRO
banco de opoyo

Anexo # 8

Informacion del Crédito

Figura 45. Costo del Crédito

COSTO DEL CREDITO

TASA EFECTIV A M. TOTAL A
MONTO U_TOTAL A PAGAR, CUOTA
TIPO DE CREDITO PLAZOS FINANCIADO DELA MAXIMA BCE | POR INTERESES MENSUAL PAGARALA
ENTIDAD ENTIDAD
PRODUCTIVO
Productiva Corparative - 36 meses +1.000.000 4.02% 9.33% 217 585 16 AT 356 1T BETE
Productiva Empresariz 36 meges 1.000.000 9.76% 10.21% 157,566 52 3205482 1,157 56632
Productiva Pymes 36 mezes 200 000 11.23% 11 83% 36,507 44 F,569 54 236,505 44
CONSUMO
General 24 mezes 20.0a0 17.00% 18.52% 373224 988 87 23,750
CONSUMO VEHICULOS
Vehizulos 36 mezes 10.0a0 17.00% 18.39% 2347 35632 12834.72
Wehizulos 36 mezes 20.0a0 17.00% 15.59% SEE9 5 305 256695
MICROCREDITO
Subsiztencia 36 meses 3.000 20.00% 33.50% 1013 67 11149 A3 ET
Acumulacion Simple | 36 meses 10.0a0 20.00% 33.30% 337567 3T B3 1337588
Acumulacion Ampliack 36 meses 20.0a0 20.00% 25 50% BrE7.78 i JETSTTE
VIVIENDA
Yiviends 3 afioz 5.000 10.78% 1.5353% gr4.12 16317 SE74.12
Yivienda 5 afioz 10.0a0 10.78% 11.55% 2479.2 2632 12579.2

(2] Tasa efectiva a la semana del 01 de Julio de 2008

Fuente: Pagina web Banco del Austro



Anexo # 9

Informacion del Software

Thoodle

Moodle es un sistema de gestiébn de cursos que ayuda a crear
comunidades en linea, es de distribucion libre y su funcién dentro de nuestro

proyecto es el de un material de apoyo virtual.

Las herramientas disponibles en el Moodle son apropiadas para
realizar clases en linea, asi como también para complementar el aprendizaje

presencial.

La instalacion es sencilla requiriendo una plataforma que soporte PHP
y la disponibilidad de una base de datos. Moodle tiene una capa de
abstraccion de bases de datos por lo que soporta los principales sistemas
gestores de bases de datos. Se puede personalizar el Moodle de acuerdo a
los requisitos de la institucién, para esto se debe de contar con un dominio

de red, el cual se adquirira pagando una cuota anual.

Moodle cuenta con diferentes mdédulos que pueden ser utilizados por
alumnos y profesores para ayudar a la interaccién. A continuacion se

presenta un resumen de cada médulo:



Modulo de Tareas

Puede especificarse la fecha final de entrega de una tarea y
la calificacibn maxima que se le podra asignar.

Los estudiantes pueden subir sus tareas (en cualquier
formato de archivo) al servidor. Se registra la fecha en que
se han subido.

Se permite enviar tareas fuera de tiempo, pero el profesor
puede ver claramente el tiempo de retraso.

Para cada tarea en particular, puede evaluarse a la clase
entera (calificaciones y comentarios) en una unica pagina
con un unico formulario.

Las observaciones del profesor se adjuntan a la pagina de
la tarea de cada estudiante y se le envia un mensaje de
notificacion.

El profesor tiene la posibilidad de permitir el reenvio de una

tarea tras su calificacion (para volver a calificarla).

Modulo de Consulta

Es como una votacion. Puede usarse para votar sobre algo o

para recibir una respuesta de cada estudiante.

El profesor puede ver una tabla que presenta de forma
intuitiva la informacién sobre quién ha elegido qué.
Se puede permitir que los estudiantes vean un grafico

actualizado de los resultados.



Modulo Foro

Hay diferentes tipos de foros disponibles: exclusivos para los

profesores, de noticias del curso y abiertos a todos.

Moédulo Diario

Los diarios constituyen informacion privada entre el estudiante

y el profesor.

= Cada entrada en el diario puede estar motivada por una
pregunta abierta.

» La clase entera puede ser evaluada en una pagina con un
unico formulario, por cada entrada particular de diario.

» Los comentarios del profesor se adjuntan a la pagina de

entrada del diario y se envia por correo la notificacion.

Modulo Cuestionario

= Los profesores pueden definir una base de datos de
preguntas que podran ser reutilizadas en diferentes
cuestionarios.

» Las preguntas pueden ser almacenadas en categorias de
facil acceso, y estas categorias pueden ser "publicadas"
para hacerlas accesibles desde cualquier curso del sitio.

» Los cuestionarios se califican automaticamente, y pueden
ser recalificados si se modifican las preguntas.

» Los cuestionarios pueden tener un limite de tiempo a partir
del cual no estaran disponibles.

= EI profesor puede determinar si los cuestionarios pueden
ser resueltos varias veces y si se mostraran o no las

respuestas correctas y los comentarios



Las preguntas y las respuestas de los cuestionarios pueden
ser mezcladas (aleatoriamente) para disminuir las copias
entre los alumnos.

Las preguntas pueden crearse en HTML y con imagenes.
Las preguntas pueden importarse desde archivos de texto
externos.

Las preguntas pueden tener diferentes métricas y tipos de

captura.

Modulo Recurso

Admite la presentacion de un importante numero de
contenido digital, Word, PowerPoint, Flash, video, sonidos,
etc.

Los archivos pueden subirse y manejarse en el servidor, o
pueden ser creados sobre la marcha usando formularios
Web (de texto o HTML).

Pueden enlazarse aplicaciones Web para transferir datos.

Moédulo Encuesta

Se proporcionan encuestas ya preparadas y contrastadas
como instrumentos para el analisis de las clases en linea.
Se pueden generar informes de las encuestas los cuales
incluyen graficos. Los datos pueden descargarse con
formato de hoja de calculo Excel o como archivo de texto.
La interfaz de las encuestas impide la posibilidad de que
sean respondidas so6lo parcialmente.

A cada estudiante se le informa sobre sus resultados

comparados con la media de la clase.



Figura 46. Software Moodle

@ EdNA Groups

EdMNA Groups » Game Maker

People

B participants
# sub-Groups
B Edit profile

Menu
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‘? Choices
B Forums
&3 Glossaries
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L Wikis

Online Users
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T Reland Gesthuizen
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# Turn editing on
@Settings.,.

B8 owners...
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v

Game Maker
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Welcome

Arg you a teacher interested in
teaching compuber game design
without wasting heaps of time
learning programming code? Your
students can now have fun creating professional
looking games with some easy to use tools.
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] Dpen Social Forum
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Please give us some background
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Fuente: Moodle.org
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Anexo # 10

Figura 47. Reporte Crystal Ball

Crystal Ball Report - Full
Simulation started on 9/17/2009 at 2:56:25
Simulation stopped on 9/17/2009 at 3:18:41

Run preferences:
Number of trials run 1,000,000
Extreme speed
Monte Carlo
Random seed
Precision control on

Confidence level 95.00%
Run statistics:
Total running time (sec) 1336.02
Trials/second (average) 748
Random numbers per sec 16,467

Crystal Ball data:

Assumptions 22
Correlations 0]
Correlated groups 0

Decision variables 0]

Forecasts 1

Forecasts

Worksheet: [SIMULACION.xIsx]Hoja1
Forecast: VAN

Summary:
Certainty level is 76,3444%
Certainty range is from 0,00 to Infinito
Entire range is from -17.356,07 to 38.437,45
Base case is 4.991,23
After 1.000.000 trials, the std. error of the mean is 6,78
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Statistics: Forecast values
Trials 1,000,000
Mean 5,327.19
Median 4,986.66
Mode -
Standard Deviation 6,784.28
Variance 46,026,466.19
Skewness 0.2333
Kurtosis 2.66
Coeff. of Variability 1.27
Minimum -17,356.07
Maximum 38,437.45
Range Width 55,793.52
Mean Std. Error 6.78

Elaboracioén: Los autores



ANEXO # 11

Plan de Marketing Empresa de Capacitacion y

Nivelacion Estudiantil

1. Antecedentes
Definiciéon del Negocio

a. En qué negocio esta la empresa
La empresa se dedicara a la capacitacién y nivelacién

estudiantil en la ciudad de Guayaquil.

b. Alcance del producto y mercado
i. ¢A qué consumidores atiende?

Los consumidores atendidos por la
empresa seran estudiantes  universitarios,
estudiantes que buscan entrar a los
preuniversitarios y un ultimo segmento que son
los estudiantes colegiales que cursan tanto
programas regulares como programas
internacionales.

ii. ¢Qué necesidad se satisface?

Los servicios ofertados satisfacen la
necesidad de nivelacion y capacitacion que
presentan los estudiantes de la ciudad, para asi
poder rendir sus evaluaciones de una manera

satisfactoria.



Comportamiento del consumidor

A través de la investigacion de mercados
elaborada se ha podido identificar la manera en la
que los estudiantes tratan de cubrir la necesidad
antes descrita. Se ha encontrado que asisten a
cursos de capacitacion, a ayudantias académicas
y recurren a clases particulares, pero ninguna con

un resultado satisfactorio.

Analisis de la Competencia
Al analizar la rivalidad entre competidores
se ha podido dividir entre competidores directos e

indirectos.

La competencia directa consiste en todas
las companias especializadas que prestan el
servicio de capacitacion en ciencias exactas,

como son:

e Academia de Ciencias Exactas APOL,
e Academia de Capacitacion JESHUA.

e Centro de Asesoria y Capacitacion INPA

La competencia indirecta se encuentra
dada por las empresas que brindan servicios de
capacitacién pero no se especializan en ciencias

exactas, entre las cuales tenemos:

e Academia de Computacién EfrainPol
e Centro de Asesoria Académica Finanfis

e Centro de Asesoria y Capacitacion



Las Academias de otros tipos de
Capacitacion, los maestros particulares, las
ayudantias académicas dentro de los centros
educativos se pueden clasificar como

competencia indirecta.

v. Qué formas o tecnologias se usaran
Haciendo uso de las caracteristicas que
buscan los clientes de las empresas de
capacitacion, se ha podido incorporar a la oferta
del servicio una plataforma digital que servira
como ayuda didactica para los estudiantes,
caracteristica considerada primordial para calificar

el servicio como adecuado.

2. Analisis Situacional

a) Analisis del Sector y Competencia

El proyecto se desarrollara dentro del sector de Servicios
de Capacitacion, brindando apoyo a los estudiantes para su

exitoso desempefio en sus estudios.

Ya que el servicio de capacitacion es un sector en
crecimiento, se debera ingresar al mercado con un precio
cémodo, contando con una estrategia de campana publicitaria

para captar mercado.



Analizando a la Academia de Ciencias Exactas APOL

que presenta mayor tiempo ofreciendo este servicio en el

mercado, los cursos que proponen son los siguientes:

Carreras Tipo Ingenieria (Todas las Ingenierias:
Ingenieria Basica, Telecomunicaciones, Sistemas,
Industrial, Electrénica, Potencia, Civil, Naval, Minas,
Petréleo, Estadistica, Alimentos, Agropecuaria,
Acuicultura, etc. — Carreras de Tecnologia — Oficiales

de la Armada)

Duracion: 12 semanas

Asignaturas: Matematicas, Fisica y Quimica

Cuadro 5. Precios Apol Preuniversitarios

Ingenieria

Materias Efectivo
Matematicas- Fisica- $180,00
Quimica
Matematicas- Fisica $ 170,00
Matematicas — Quimica $ 160,00
Fisica — Quimica $ 150,00
Sélo Matematicas $ 150,00
Sélo Fisica $100,00
So6lo Quimica $ 60

*La opcion a Crédito a tres meses plazo se

cancela adicional $ 40,00 Matricula

Elaboracion: Los autores



e Carreras Tipo Administracion (Economia -
Ingenieria Comercial — Auditoria — Ingenieria en
Gestion Empresarial Internacional — Turismo -
Ingenieria en Ciencias Empresariales — Ingenieria en
Comercio Exterior — Ingenieria en Marketing -

Administracion de Empresas, etc.)

Duracion: 12 semanas; Asignaturas: Matematicas
y Contabilidad

Cuadro 6. Precios Apol Preuniversitarios

Administracion

Materias Efectivo
Matematicas - $ 150,00
Contabilidad
Solo Matematicas $ 140,00
Solo Contabilidad $ 60,00

Elaboracion: Los autores

*La opcion a Crédito a tres meses plazo se cancela
adicional $ 40,00 Matricula

Por otro lado analizando al Centro de Asesoria vy
Capacitacion INPA (Instituto de Nivelacion Particular) los

cursos que ofertan son los siguientes:



= Carreras Tipos Ingenieria y Administrativas

Cuadro 7. Precios INPA Ingenieria.

Materias Efectivo
Matematicas- Fisica- $60
Quimica mensuales
Sélo Matematicas $50

mensuales

*Duracion: 16 semanas

Elaboracion: Los autores

2. Base de decision de compra de los clientes

Cuando los clientes deciden adquirir un
servicio que satisfaga una necesidad, estos pasan
por un proceso extenso, desde que surge la
necesidad hasta que deciden qué servicio adquirir

para satisfacerla.

Este proceso cuenta con tres etapas, Etapa
previa a la compra, Etapa del encuentro del Servicio
y Etapa Posterior a la venta. Las cuales se describen

a continuacion.



a) Etapa previa a la compra
“Una vez que se activa la necesidad, hay un
estado de tension que impulsa al cliente a

pretender reducir o eliminar la necesidad”.?°

Dentro de esta etapa existen dos sub-
etapas importantes, la busqueda de informacién y
la evaluacién de los proveedores de servicios
alternativos, sub-etapas que estan condicionadas
a la percepcion del riesgo que tienen los clientes a
la adquisicion del servicio. “La percepciéon del
riesgo se define como la probabilidad de un
resultado negativo asignada por los

clientes”.?”

En el caso de la educacion, vy
especialmente dentro del campo de capacitacion
y nivelacion estudiantil, la percepcion del riesgo
(resultados de desempeio insatisfactorios) es
muy alta, por lo que el proceso de busqueda de
informacion se intensifica. Por lo que el Centro de
capacitacion y nivelacion estudiantil contara con
informacion accesible dentro de las instalaciones
y procurara llevar una campafa informativa, para
asi poder ayudar al cliente a reducir el riesgo a

través de la informacion.

% Fuente: Michael Solomon, “Comportamiento del Consumidor”, capitulo 4 (México:
Prentice Hall, 1997)

7 Fuente: Huete, D’andrea, Reynoso, Lovelock, “Administracion de Servicios: Estrategias de
Marketing, Operaciones y Recursos Humanos” capitulo 3, (Pearson Prentice Hall, México,
2004)



b) Etapa del encuentro del servicio

Una vez que el cliente ha decidido el
proveedor del servicio, este se acerca a las
instalaciones y se da lo que se llaman las
relaciones personales entre el cliente y los
empleados. Es en esta etapa donde el cliente
obtendra todos los elementos necesarios para

evaluar si la calidad del servicio es la adecuada.

Estos elementos que se consideran en la
evaluacion de la calidad del servicio, deben de
procurar ser los adecuados, en este proyecto son
las instalaciones, el personal de atencion, material
de apoyo, personal docente, comodidad de las

aulas y demas.

c) Etapa posterior a la venta

En esta etapa el cliente evaluara si la
entrega del servicio fue la adecuada, satisfizo sus

expectativas, las superé o no las cumplio.

Pero en el caso de los servicios, a
diferencia de los productos, la evaluacion resulta
ser dificil, pues la educacidbn cuenta con
caracteristicas de experiencias (propiedades que
no se pueden evaluar antes de la compra), que
dificultan el proceso de evaluacion, pues el cliente
debe de experimentar todas las ventajas que

ofrecen los cursos para saber si ha hecho una



buena compra, porque esto no puede ser
satisfecho simplemente leyendo lo que los

programas ofrecen.

d) Clasificacion de la Demanda

Al analizar el mercado en donde compite el
servicio, se ha llegado a la conclusién de que la
empresa se enfrenta a una demanda satisfecha,
pero no saturada, por lo cual resulta facil la
entrada al mercado mediante aspectos
diferenciadores en la oferta de servicios, no sera

dificil permanecer en el mercado.

e) Poder Adquisitivo de los Consumidores

Dados los recientes acontecimientos en el
sector educativo, se podra ver como se da un
desplazamiento de los recursos de los clientes, de
lo destinado al pago de la universidad hacia los

servicios que se brindan en la empresa.

Principalmente los clientes, se encuentran

en estratos econdmicos medios y altos.

3. Docentes

Los docentes que impartiran los cursos seran
preferentemente docentes con experiencia y recibiran
un pago de $6 la hora como servicios prestados, esta
tarifa es igual a la pagada en academias que brindan

el mismo servicio.



4. Macroentorno

Actualmente, dados los recientes hechos
en la politica econémica ecuatoriana y las
caracteristicas del mercado de la educacion
publica y privada, se han presentado dos
fendbmenos que merecen ser estudiados por la

repercusion en el entorno de nuestro proyecto.

De acuerdo al Articulo 28 de Ila
Constitucion de Ila Republica del Ecuador
publicado el 20 de octubre del 2008 en el R. O. N°
449; 24 de la Ley Organica de Educacion, se

establece lo siguiente:

“Art. 28.- La educacion respondera al
interés publico y no estara al servicio de
intereses individuales y corporativos. Se
garantizara el acceso universal, permanencia,
movilidad y egreso sin discriminacién alguna
y la obligatoriedad en el nivel inicial, basico y
bachillerato o su equivalente.

Es derecho de toda persona y comunidad
interactuar entre culturas y participar en una
sociedad que aprende. EI Estado promovera
el dialogo intercultural en sus multiples
dimensiones. EIl aprendizaje se desarrollara
de forma escolarizada y no escolarizada. La

educacion publica sera universal y laica en



todos sus niveles, y gratuita hasta el tercer

nivel de educacién superior inclusive.” %

Con la declaracion de la gratuidad de la
educacidén superior, las universidades publicas
dejan de contar con los ingresos que percibian a
través de las carreras autofinanciadas y
unicamente dependen de las asignaciones del
estado a través de la Cuenta Unica del Tesoro
Nacional, la cual este afio esta basada en el
presupuesto del afio 2008 que arranco en USD 40
millones de ddlares, a pesar de que las
proyecciones para este afio estan estimadas

aproximadamente en USD 69 millones de ddlares.

En consecuencia, se ha suscitado un
escenario caracterizado por un incremento
significativo en la demanda de cupos en las
universidades y una reestructuracion
presupuestaria debido al déficit presentado en el
ano 2009, puesto que la asignacion percibida por
el Estado no consideraba la expansion de la
demanda ocasionada por el anuncio de la

gratuidad.

En este proceso de ajuste, las
universidades se han visto en la necesidad de
efectuar recortes presupuestarios que han
ocasionado la abolicién de ciertos privilegios

brindados a los estudiantes, tales como los son

8 Fuente: Constitucién de la Republica del Ecuador 2008



las ayudantias académicas. Asimismo, otra
medida de ajuste, es el aumento en la rigurosidad
del proceso de admision, lo que ayuda a
mantener el nivel de estudiantes dentro de los
limites  presupuestarios de cada unidad
académica. Esta rigurosidad en el proceso de
admisién se traduce en una extensién de las

fases del mismo y en restriccién de cupos.

Un efecto indirecto de la gratuidad de la
educacioén, podria ser el aumento de la demanda
de carreras universitarias de instituciones que
ofrecen educacion a distancia, por la posible
suspension de horarios nocturnos en las
universidades estatales, por el ya mencionado

ajuste presupuestario.

Por otro lado en el ambito educacional,
cada vez mas competitivo a nivel privado, se
observa la adopcion de nuevas estrategias que
procuren una ventaja competitiva frente a sus
similares. En la busqueda de estas estrategias, se
ha visto el creciente interés por la obtencion de
programas que ofrezcan titulos de bachillerato
acreditados internacionalmente. En este sentido,
reconocidas  instituciones  educativas han
adoptado el programa de  Bachillerato
Internacional, que muchas veces suscitan
problemas en la transicion del programa de
estudios local al internacional, debido

principalmente a la considerable brecha que



existe entre el nivel de educacidén ecuatoriano

frente al de paises del primer mundo.

3. Mercadeo estratégico

3.1. Mision

“Proporcionar a los estudiantes de la ciudad de Guayaquil un
servicio de capacitacion y nivelacion adecuado a través de la
utilizacién de métodos innovadores y avanzados de ensefianza con
calidad docente, con el fin de contribuir en el cumplimiento de las

metas y aspiraciones de los estudiantes”.
3.2. Vision

“Consolidarse como la empresa de capacitacion y nivelacion
lider en el mercado, pioneros en la implementacion de metodologias
educativas innovadoras y ser un modelo de excelencia educativa”.

3.3. Descripcion de problemas/oportunidades

a) Analisis Foda



Cuadro 12. Matriz FODA

Fortalezas

Calidad Docente

Docentes especializados

en cada area

Métodos De Ensefianza

Oportunidades

Gratuidad de educacion

Efectos de la gratuidad de

la educacion

Incremento en nuUmeros

Innovadores de planteles educativos
que ofrecen BI.
e Interaccion Continua
entre Profesor y Ausencia de Flexibilidad
estudiante Horaria en Academias
e Precios Mddicos Sxistentes.
Debilidades Amenazas
e Falta de Experiencia en Regulacion educativa por
el mercado de parte del Gobierno.
capacitacion.

Barreras bajas de entrada y

salida del mercado.

Elaboracion: Los autores




b) Matriz BCG

Figura 1. Matriz Boston Consulting Group

Crecimiento de Ventas

Signo de interrogacion 6) Producto Estrella
Cursos Colegiales Cursos Pre-Universitarios

Perro Vaca lechera SR X
:$' a “ .

Cursos Universitarios

i =i

Volumen de Ventas

v

Elaboracion: Los autores

3.4. Planteamiento de Objetivos
Objetivos Generales:
e Llegar a un buen posicionamiento en la mente del
cliente.
¢ |dentificar nuevos tipos de clientes.
e Lograr fidelizar a los clientes.

e Consolidar un banco de clientes importante.



Objetivos Especificos:

e Llegar a ubicar a la empresa como primeros en la
evaluacion top of mind del cliente.

e Invertir un 5% de las utilidades en investigacion y
desarrollo de mercados.

e Procurar que la tasa de desercién no supere el
10%

e Obtener un banco de clientes de 1000 personas

anualmente.

3.5 Determinacion de la demanda de mercado

Cuadro 4. Estimacion de la demanda proyectada

Crecimiento anual promedio poblacién Guayas®: 1,3276%
ESTIMACION DEMANDA PROYECTADA A 5 ANOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
g”ms.U"i".e’s.“a"“ y 504 511 517 524 531
reuniversitarios

Cursos Programas Regulares 60 60 60 60 60
Curso Pl:ogramas 60 60 60 60 60
Internacionales

Elaboracién: Los autores



3.6 Segmentacion del Mercado

Figura 4. Intencion de compra por tipo de carrera

Intencioncompra
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Elaboracién: Los autores

eJasedodi |

Figura 23. Intencién de compra de personas con dificultad por nivel de

estudios
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Elaboracion: Los autores




3.6.1 Seleccion de mercados Meta

Planteamiento de Estrategias

a) Estrategia cursos colegiales (Bachillerato Internacional)

Por ser pioneros en la atencion a este segmento del
mercado, se ha considerado que la estrategia a adoptar debe
ser la de diferenciacién, que consiste en establecer precios por
encima de los del mercado, dada la especializacién del servicio
y la disponibilidad al pago del cliente.

b) Estrategia cursos preuniversitario y universitarios

La estrategia a adoptar sera la de lider seguidor, pues se
fijaran los precios de acuerdo a la competencia situandolos
entre un 10 % y 20% por debajo de ella para captar mas

volumen de mercado.

4. Marketing MIX

Dado que la empresa analizada ofrece un servicio, el marketing
mix aqui descrito se enfocara sobre el modelo de las 4 “C” de Charles
Loviton “Clienting” o enfoque hacia el cliente. También se

proporcionara el enfoque adicional de Zeithml.

a) 4 “C” el enfoque hacia el cliente

Consumidor satisfecho:




e Capacitacion Colegial:

Otro tipo de capacitacion y nivelacion es el buscado
por estudiantes inscritos en programas internacionales
de bachillerato, quienes deben cumplir con elevados
estandares de exigencia académica para poder cumplir
con los requisitos de los mismos.

También se ofrecera capacitacion y nivelacion a

estudiantes de programas de bachillerato nacional.

e Capacitacion Preuniversitaria:

Busqueda de capacitacion apropiada por parte de los
aspirantes universitarios, para asi poder aumentar sus
probabilidades de ingreso a las Universidades vy

Escuelas Politécnicas.

¢ Capacitacion Universitaria:

La necesidad de programas de capacitacion para
estudiantes de carreras presenciales, semipresenciales y
a distancia, que por problemas de aprendizaje o por falta
de un horario presencial de clases, buscan ayuda en
horarios nocturnos o de fines de semana para cubrir sus

falencias educativas.



Costo _a_satisfacer: Se han determinado los siguientes

precios basados en la estrategia de precios anteriormente

descrita.

Cursos para Colegios:

Programas Bachillerato Internacional.- Ideal para
estudiantes que estén cursando programas de

bachillerato internacional.

En este programa se ofertara la asignatura de
Matematicas con la inversién de $ 30 mensuales por

cada estudiante.

Programas Colegiales.- |deal para estudiantes de
Ciclo Diversificado: Propedéutico, Informatica, Fisico-
Matematico, Ciencias, Quimico-Bidlogo, Comercio,

etc.

En este programa se ofertara la asignatura de
Matematicas con la inversién de $ 30 mensuales por

cada estudiante.

Cursos para Preuniversitarios:

Carreras Tipo Ingenieria (Todas las Ingenierias:
Ingenieria Basica, Telecomunicaciones, Sistemas,
Industrial, Electrénica, Potencia, Civil, Naval, Minas,
Petréleo, Estadistica, Alimentos, Agropecuaria,
Acuicultura, etc. — Carreras de Tecnologia — Oficiales

de la Armada)



Duracion: Matematicas (12 semanas); Fisica (8

semanas); Quimica (4 semanas)
Asignaturas: Matematicas, Fisica y Quimica

Cuadro 8. Precios Preuniversitarios Ingenierias

Materias Efectivo
Matematicas- Fisica- $150,00
Quimica
Matematicas- Fisica $ 140,00
Matematicas — Quimica $ 130,00
Fisica — Quimica $ 120,00
Sélo Matematicas $ 100,00
Solo Fisica $80,00
Sélo Quimica $50

Elaboracién: Los autores

Carreras Tipo Administracion (Economia -
Ingenieria Comercial — Auditoria — Ingenieria en
Gestion Empresarial Internacional — Turismo -
Ingenieria en Ciencias Empresariales — Ingenieria en
Comercio Exterior — Ingenieria en Marketing -

Administracion de Empresas, etc.)

Duracion: Matematicas (12 semanas); Contabilidad

(4 semanas)

Asignaturas: Matematicas y Contabilidad



Cuadro 9. Precio Preuniversitarios Administracion

Materias Efectivo
Matematicas - $130,00
Contabilidad
Sélo Matematicas $ 100,00
Solo Contabilidad $ 50,00

Elaboracién: Los autores

Cursos para Universitarios:

e Carreras Tipo Ingenieria (Todas las Ingenierias:
Ingenieria Basica, Telecomunicaciones, Sistemas,
Industrial, Electrénica, Potencia, Civil, Naval, Minas,
Petréleo, Estadistica, Alimentos, Agropecuaria,
Acuicultura, etc. — Carreras de Tecnologia — Oficiales

de la Armada)

Duracion: Matematicas (12 semanas); Fisica (8

semanas); Quimica (4 semanas)

Asignaturas: Matematicas, Fisica y Quimica



Cuadro 10. Precios Universitarios Ingenierias

Materias Efectivo
Matematicas- Fisica- $150,00
Quimica
Matematicas- Fisica $ 140,00
Matematicas — Quimica $ 130,00
Fisica — Quimica $ 120,00
Sélo Matematicas $ 100,00
Solo Fisica $80,00
Sélo Quimica $50

Elaboracion: Los autores

Carreras Tipo Administracion (Economia -
Ingenieria Comercial — Auditoria — Ingenieria en
Gestion Empresarial Internacional — Turismo -
Ingenieria en Ciencias Empresariales — Ingenieria en
Comercio Exterior — Ingenieria en Marketing -

Administracion de Empresas, etc.)

Duracion: Matematicas (12 semanas); Contabilidad

(4 semanas)

Asignaturas: Matematicas y Contabilidad

Cuadro11. Precio Universitarios Administraciéon

Materias Efectivo
Matematicas - $130,00
Contabilidad
Sélo Matematicas $ 100,00
Sdélo Contabilidad $ 50,00

Elaboracion: Los autores



e Otras materias (Matematica Financiera,
Econometria, Microeconomia, Macroeconomia,
etc.).- Estos cursos se dictaran de acuerdo a la

demanda y su inversion sera de $ 100 por materia.

Comodidad del cliente: La localizacion mas conveniente es

en el centro de la ciudad, tanto por la cercania que alli existe
con el mercado objetivo, como por las facilidades de acceso
para los potenciales clientes del servicio. Asi, en base a los
estudios realizados, se determina que el tamafio optimo del
proyecto seria el capaz de dar servicio a la demanda estimada
del quinto afo; es decir, permitir capacidad ociosa para que
esta se vaya ocupando a medida que la demanda aumente. Y
asi poder brindar a los clientes un lugar comodo y accesible

para recibir el servicio.

Comunicacién: Debido a los altos costos en los que se

incurriria para poder hacer campana publicitaria por television y
conscientes de los altos riesgos de asumir esos elevados
costos para la promocién de una empresa en levantamiento, se
ha tomado la decisién de realizar la promocién por medio de
hojas volantes entregadas en puntos estratégicos y por las
principales emisoras de radio existentes en la ciudad de
Guayaquil.

Se han definido estos puntos estratégicos para la
entrega de las hojas volantes a los sitios de alta concurrencia
de alumnos de nivel secundario de estudios, tales como las
afueras de los colegios de Guayaquil. Ademas, en los sitios

donde se desarrollan los preuniversitarios de las universidades



de Guayaquil; y, en las instalaciones de institutos educativos

donde se ofrece educacion presencial y a distancia.

De esta forma, la informacién llegara directamente y a
bajo costo, a los grupos en los que esta enfocada la oferta del

servicio.

b) Enfoque adicional de Zeithml
Personas: Las siguientes personas intervendran en el
proceso de la entrega del servicio y procuraran solucionar

de forma oportuna los inconvenientes que puedan surgir en

cada etapa del servicio.

Figura 28. Organigrama de la empresa

Director
Secretarias Docentes
| | |
Personal de Limpieza Personal de
Mensajeria

Elaboracion: Los autores



Procesos:

Figura 48. Proceso enfoque Zeithml

\ Entrega de \ Venta del . Entrega del
informacion / servicio _ servicio

// /

. Gestién de RRHH

\ Gestion de la
plataforma digital

Elaboracién: Los autores

Evidencia Fisica: Las clases se impartiran en un local
ubicado en el centro de la ciudad que cuenta con la

siguiente distribucién de aulas.

Cuadro 18. Distribucién de aulas

PLANTA

BAJA
AULA#1 25
AULA#2 15
AULA#3 30
TOTAL 70

PLANTA

ALTA
AULA#4 15
AULA#5 15
TOTAL 30

TOTAL 100

Elaboracion: Los autores
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